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ABSTRAK
Nama :  Desy Rasmilah As’ad
Nim :  10600113010
Judul :  Pengaruh Gaya Hidup Konsumtif dan Kelompok Acuan Terhadap
Keputusan Pembelian Android Samsung di MTC Kota Makassar
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh gaya hidup konsumtif dan
kelompok acuan terhadap keputusan pembelian android Samsung di Makassar.
Penelitian ini dilatarbelakangi oleh meningkatnya pangsa pasar android terkhusus
Samsung di dunia.
Data penelitian ini dikumpulkan dari 95 responden pengunjung MTC Kota
Makassar yang menggunakan android Samsung. Responden yang diperoleh dengan
menggunakan teknik nonprobability sampling dengan teknik penarikan sampel yaitu
sampling purposive. Pernyataan diberikan dengan menggunakan kuesioner.
Tanggapan responden terhadap pernyataan-pernyataan kemudian dianalisis
kuantitatif. Analisis kuantitatif meliputi uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik,
uji hipotesis lewat uji F dan uji t, uji koefisien determinasi (R2) dan analisis regresi
linear berganda.
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel gaya hidup konsumtif dan
kelompok acuan berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian
android Samsung di Makassar. Variabel gaya hidup konsumtif berpengaruh terhadap
keputusan pembelian dengan thitung > ttabel yaitu 5,779 > 1,986 dan variabel kelompok
acuan berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan thitung > ttabel yaitu 11,532 >
1,986 yang masing-masing dengan tingkat signifikan sebesar 0,000 < 0,05.
Kata kunci: gaya hidup konsumtif, kelompok acuan, dan keputusan pembelian
1BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Dilihat dari perkembangan dunia modern dan globalisasi saat ini kebutuhan
akan komunikasi merupakan suatu hal yang sangat penting bagi setiap kalangan
masyarakat. Kebutuhan tersebut berdampak pada meningkatnya permintaan akan
berbagai jenis alat komunikasi yang mengakibatkan semakin banyaknya persaingan
dalam dunia bisnis dibidang telekomunikasi. Hal tersebut dapat dilihat dari
banyaknya produsen produk-produk alat komunikasi seperti handphone yang
menawarkan berbagai jenis produk baru dengan inovasi yang berbeda dari produk-
produk sebelumnya, yang mana produk yang dihasilkan banyak memberikan
kemudahan bagi para konsumen dalam melakukan komunikasi. Oleh karena itu,
dunia bisnis produk komunikasi berlomba-lomba supaya dapat menarik minat
masyarakat dan memutuskan membeli serta menggunakan produknya. Hal ini juga
merupakan langkah ataupun cara suatu perusahaan memberikan kepuasan terhadap
konsumen-konsumen mereka yang sudah menggunakan produk handphone atau
smartphone jenis tertentu sebelumnya.
Dewasa ini barang yang berbentuk teknologi dan komunikasi bukan
merupakan barang mewah lagi yang hanya dapat dimiliki segelintir orang atau yang
hanya memiliki banyak uang. Akan tetapi produk teknologi dan komunikasi dapat
dimiliki semua kalangan dari para pekerja, mahasiswa, ataupun pelajar lainnya.
Sekarang ini kebutuhan akan teknologi informasi dan komunikasi sangatlah tinggi,
2misalnya telepon seluler ataupun komputer (desktop, laptop, dan tablet) yang
merupakan teknologi informasi dan komunikasi yang berkembang sangat cepat. Akan
tetapi konsumen dihadapkan pada beberapa pilihan produk teknologi informasi dan
komunikasi yang ada dan sesuai dengan kebutuhan, keinginan, dan selera masing-
masing konsumen. Banyaknya produk teknologi informasi dan komunikasi yang ada
di pasaran membuat konsumen harus berhati-hati dalam membeli sebuah produk yang
berbasis teknologi informasi dan komunikasi. Oleh karena itu konsumen dalam
memutuskan untuk membeli suatu produk teknologi informasi dan komunikasi dapat
dipengaruhi beberapa faktor antara lain keluarga, media, ataupun kelompok acuan.
Untuk itu pemasar harus memperhatikan faktor-faktor yang dapat mempengaruhi
perilaku konsumen dalam melakukan pembelian produk teknologi informasi dan
komunikasi.
Di era saat ini, gaya hidup menjadi bagian dari kebutuhan sekunder manusia
yang bisa berubah tergantung keinginan seseorang untuk mengubahnya. Gaya hidup
secara luas didefinisikan sebagai gaya hidup yang diidentifikasikan oleh bagaimana
orang menghabiskan waktu mereka (aktivitas) apa yang mereka anggap penting
dalam lingkungannya (ketertarikan), dan apa yang mereka pikirkan tentang diri
mereka sendiri dan juga dunia disekitarnya (pendapat), (Setiadi, 2003:148). Gaya
hidup ini bisa dinilai relatif tergantung penilaian dari orang lain. Memiliki salah satu
smartphone ataupun teknologi update ini dapat memberi kepuasan atau kesenangan
atas gaya hidupnya.
3Selain itu faktor lingkungan juga memberikan pengaruh yang tidak kalah kuat
terhadap perilaku konsumen dalam mengambil keputusan. Lingkungan sosial disini
terbagi menjadi dua, yaitu lingkungan sosial makro dan lingkungan sosial mikro.
Lingkungan sosial makro diantaranya budaya, sub budaya dan kelas sosial.
Sedangkan lingkungan sosial mikro yaitu organisasi, keluarga, kelompok acuan
(reference group) dan media. Masing-masing dari faktor tersebut akan memberikan
pengaruh terhadap keputusan pembelian. Menurut  Kotler & Keller (2009:166),
perilaku konsumen itu sendiri dipengaruhi oleh beberapa faktor diantaranya faktor
sosial seperti kelompok acuan. Kelompok acuan adalah semua kelompok yang
mempunyai pengaruh langsung atau tidak langsung (tatap muka) terhadap sikap atau
perilaku orang tersebut (Kotler dan Keller, 2009:170). Dari kelompok acuan tersebut,
tidak jarang seseorang menjadikan faktor kelompok acuan sebagai faktor dalam
keputusan pembelian seperti pada smartphone. Hal ini disebabkan, biasanya
seseorang membeli handphone atau smartphone berdasarkan kelompoknya dan juga
semata-mata hanya untuk dapat mengimbangi dirinya dengan kelompok acuannya.
Semakin berkembangnya zaman, handphone juga berkembang. Handphone
tidak lagi berfungsi sebagai alat komunikasi dan sms, namun menjadi ponsel pintar
dengan banyak fungsi atau yang dikenal dengan smartphone. Dilihat dari jumlah
pengguna handphone di Indonesia pun sudah semakin banyak. Tidak memandang
kelas sosial, pekerjaan, gaji, dan lain-lain. Dengan semakin maju perkembangan
teknologi handphone semakin membantu orang-orang dalam melakukan segala
aktifitas, karena handphone dapat dikatakan sebagai identitas seseorang. Tingkat
4penggunaan handphone sangat dipengaruhi oleh faktor demografis konsumen yang
tidak terlepas dari perilaku pembelian dari konsumennya. Kebutuhan akan alat
komunikasi seperti handphone sendiri selalu mengalami peningkatan dari tahun ke
tahun, terutama untuk jenis-jenis handphone dengan merek-merek tertentu. Hal ini
dikarenakan pola komunikasi konsumen pada saat ini yang selalu menginginkan
sebuah kemudahan dalam komunikasi yang dapat mendukung kegiatan mereka
sehari-hari baik dalam pekerjaan maupun hal yang lainnya. Oleh karena itu, pilihan
konsumen untuk menggunakan smartphone saat ini sangat tinggi seperti salah
satunya kenaikan penjualan pada smartphone Samsung. Hal ini terbukti berdasarkan
Lembaga Riset Gartner yang merilis laporan pangsa pasar sistem operasi mobile
yang dapat dilihat pada tabel berikut:
Tabel 1.1
Data Penjualan Smartphone by Operating System in Kuartal kedua 2015 & 2016
Sumber: Gartner (Agustus 2016) www.pugam.com
5Dari tabel 1.1 menunjukkan bahwa pada kuartal kedua 2016, sistem operasi
Android buatan Google masih menguasai pangsa pasar dengan raihan 82,2% naik
menjadi 86,2% pada kuartal kedua tahun 2016. Sementara itu Gartner mencatat
bahwa pangsa pasar sistem operasi iOS mengalami penurunan dari 14,6% pada
kuartal kedua 2015 menjadi 12,9% pada kuartal kedua tahun 2016. Menurut data
tersebut, gabungan dari Android dan iOS berhasil menguasai pangsa pasar sistem
operasi mobile global sekitar 99,1%, dimana sisanya berhasil diisi oleh Windows,
Blackberry dan sistem operasi lainnya.
Selain itu, Gartner juga merilis penjualan handphone atau smartphone yang
mengalami peningkatan dari kuartal kedua 2015 sampai kuartal kedua 2016 yang bisa
dilihat pada tabel di bawah ini:
Tabel 1.2
Data Penjualan Smartphone by Vendor Kuartal kedua 2015 & 2016
Sumber: Gartner (Agustus 2016) www.pugam.com
6Dari tabel 1.2 menunjukkan bahwa penjualan Samsung mengalami
peningkatan pada kuartal kedua tahun 2015 dan 2016. Terlihat posisi pertama masih
ditempati oleh perusahaan asal Korea Selatan, Samsung yang berhasil menjual sekitar
72 juta unit smartphone di kuartal kedua 2015 naik menjadi 76 juta unit di kuartal
kedua 2016.
Samsung Group merupakan salah satu perusahaan yang didirikan di Daegu,
Korea pada tahun 1938 yang dalam bahasa Korea Samsung memiliki arti yaitu Tiga
Bintang. Samsung selalu ingin memberikan yang terbaik bagi para pelanggannya
dengan mempertimbangkan setiap permintaan dan menyakinkan pelanggan bahwa
apa yang diinginkan oleh pelanggan dapat disediakan oleh Samsung melalui berbagai
jenis smartphone yang dikeluarkan pada tahun 1992 dan kemudian diikuti oleh yang
lainnya termasuk Samsung.
Berdasarkan latar belakang tersebut, maka penulis tertarik untuk melakukan
penelitian yang berjudul “Pengaruh Gaya Hidup Konsumtif dan Kelompok
Acuan Terhadap Keputusan Pembelian Android Samsung di MTC Kota
Makassar ”.
B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan sebelumnya,
maka penulis merumuskan masalah sebagai berikut:
1. Apakah gaya hidup konsumtif berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian Android Samsung di MTC Kota Makassar ?
72. Apakah kelompok acuan berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian Android Samsung di MTC Kota Makassar ?
3. Apakah gaya hidup konsumtif dan kelompok acuan berpengaruh secara simultan
terhadap keputusan pembelian Android Samsung di MTC Kota Makassar ?
C. Hipotesis
Berdasarkan masalah pokok yang dikemukakan, maka jawaban sementara dari
masalah pokok adalah:
H1 : diduga bahwa gaya hidup konsumtif berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian Android Samsung di MTC Kota
Makassar.
H2 : diduga bahwa kelompok acuan berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian Android Samsung di MTC Kota Makassar.
H3 : diduga bahwa gaya hidup konsumtif dan  kelompok acuan berpengaruh
secara simultan terhadap keputusan pembelian Android Samsung di
MTC Kota Makassar.
D. Definisi Operasional Variabel
Definisi operasional variabel adalah melekatkan arti pada suatu variabel
dengan cara menetapkan kegiatan atau tindakan yang perlu untuk mengukur variabel
tersebut. Pengertian operasional variabel ini kemudian diuraikan menjadi indikator
empiris yaitu:
1. Variabel Bebas atau Tidak Terikat (Independent Variable)
a. Gaya Hidup Konsumtif (X1)
8Perilaku konsumtif adalah pola hidup seseorang yang mencerminkan tindakan
membeli yang sifatnya berlebihan, dengan indikator:
1) Membeli produk demi menjaga penampilan dan gengsi
2) Membeli produk atas pertimbangan harga
3) Membeli produk hanya sekedar simbol status
4) Memakai sebuah produk karena unsur konformitas terhadap model yang
mengiklankan produk
5) Munculnya penilaian bahwa membeli produk dengan harga mahal akan
menimbulkan rasa percaya diri yang tinggi
6) Mencoba lebih dari dua produk sejenis
Untuk mengukur parameter variabel loyalitas merek diukur menggunakan
skala likert yang diberi skor 1 – 5 dengan jawaban yang bervariasi (Sugiyono,
2013:136).
b. Kelompok Acuan (X2)
Kelompok acuan (X2) adalah kelompok yang mempengaruhi baik pengaruh
langsung maupun pengaruh tidak langsung terhadap perilaku individu, dengan
indikator:





9Untuk mengukur parameter variabel loyalitas merek diukur menggunakan
skala likert yang diberi skor 1 – 5 dengan jawaban yang bervariasi (Sugiyono,
2013:136).
2. Variabel Terikat (Dependen Variable)
Keputusan pembelian adalah suatu proses dimana konsumen melakukan
penilaian terhadap berbagai alternatif pilihan dan memilih salah satu atau lebih
alternatif yang diperlukan berdasarkan pertimbangan tertentu. Yang dimaksud
keputusan pembelian pada penelitian ini adalah rasa percaya diri yang kuat pada diri
konsumen atau pelanggan yang merupakan keyakinan bahwa keputusan pembelian
smartphone merek Samsung yang diambilnya sudah benar, dengan indikator :
1) Keputusan pemilihan produk
2) Keputusan pemilihan merek
3) Keputusan pemilihan dealer
4) Saat yang tepat melakukan pembelian
5) Jumlah pembelian
6) Metode pembayaran
Untuk mengukur parameter variabel loyalitas merek diukur menggunakan
skala likert yang diberi skor 1 – 5 dengan jawaban yang bervariasi (Sugiyono,
2013:136).
E. Penelitian Terdahulu
Penelitian terdahulu yang berkaitan dengan penelitian ini dilakukan oleh
Bintang Jalasena Anoraga dan Sri Setyo Iriani (2013) dengan judul “Pengaruh Gaya
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Hidup dan Kelompok Acuan Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Merek
Samsung Galaxy”. Kesimpulan yang diperoleh adalah variabel gaya hidup dan
kelompok acuan berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian
smartphone Samsung Galaxy, variabel gaya hidup secara parsial mempengaruhi
keputusan pembelian smartphone Samsung Galaxy dimana diketahui bahwa gaya
hidup adalah variabel yang dominan dalam mempengaruhi keputusan pembelian
smartphone Samsung Galaxy, dan variabel kelompok acuan secara parsial
mempengaruhi keputusan pembelian smartphone Samsung Galaxy.
Riski Yuliana Pramudi (2015) juga melakukan penelitian yang berkaitan
dengan gaya hidup konsumtif dan kelompok acuan dengan judul “Pengaruh Gaya
Hidup Konsumtif dan Kelompok Acuan Terhadap Keputusan Pembelian Kosmetik
Lokal”. Kesimpulan yang diperoleh adalah variabel gaya hidup konsumtif dan
kelompok acuan sama-sama memiliki tanda positif, hal ini menunjukkan hubungan
searah antara variabel gaya hidup konsumtif (X1) dan kelompok acuan (X2) dengan
keputusan pembelian (Y) yang artinya semakin besar konsumerisme seorang
ditambah dengan banyaknya informasi yang dapat dipercaya dari teman/rekan
kerjanya semakin mendorong terjadinya keputusan pembelian akan kosmetik lokal.
Pengujian secara bersama variabel gaya hidup konsumtif dan kelompok acuan
terhadap keputusan pembelian menunjukkan kedua variabel tersebut berpengaruh
secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian produk kosmetik lokal.
Nita Rahma Fadillah (2012) juga meneliti tentang gaya hidup dan kelompok
acuan dengan judul “Pengaruh Gaya Hidup dan Kelompok Acuan Terhadap
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keputusan Pembelian Sepatu Merek Crocs Studi Kasus pada Mahasiswa S1 Fakultas
Ekonomi UNAND”. Kesimpulan yang diperoleh adalah variabel gaya hidup memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian sepatu crocs dan
pengaruhnya ini bernilai positif yaitu semakin tinggi gaya hidup maka akan semakin
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, dan variabel kelompok acuan
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian sepatu crocs yaitu
semakin banyak alternative maka semakin banyak kemungkinan.
F. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah:
1. Untuk menganalisis pengaruh gaya hidup konsumtif terhadap keputusan
pembelian.
2. Untuk menganalisis pengaruh kelompok acuan terhadap keputusan pembelian.
3. Untuk menganalisis pengaruh secara simultan gaya hidup konsumtif dan
kelompok acuan terhadap keputusan pembelian.
2. Manfaat Penelitian
Adapun manfaat dari penelitian ini adalah:
1. Bagi Peneliti
Dapat menambah pengetahuan dan dapat langsung mempraktekkan ilmu yang
telah didapatkan dari penelitian ini.
2. Bagi Akademik
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Dapat digunakan sebagai sumber informasi yang berguna terhadap dunia ilmu
pendidikan atau pengetahuan yang khususnya pengetahuan dibidang pemasaran.
Dan diharapkan dapat digunakan untuk dasar dalam penelitian yang selanjutnya.
3. Bagi Perusahaan
Dapat dijadikan sumber informasi dan menjadi bahan pertimbangan dalam





Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan pokok yang dilakukan
perusahaan dalam mempertahankan kelangsungan hidupnya. Pemasaran ini meliputi
berbagai kegiatan yang terkait dengan upaya menyampaikan produk kepada
konsumen diantaranya penetapan harga, penentuan harga, produk sesuai dengan
keinginan konsumen, kegiatan distribusi dan kegiatan promosi. Untuk
mempertahankan kelangsungan hidupnya, perusahaan harus melakukan fungsi
pokoknya yaitu pemasaran.
Pengertian pemasaran, banyak diantara para ahli yang mempunyai pendapat
yang berbeda-beda, namun pada hakekatnya mempunyai maksud dan tujuan yang
sama, pemasaran merupakan penghubung antara organisasi dan konsumennya. Peran
penghubung ini akan berhasil bila semua upaya pemasaran diorientasikan pada
konsumen. Keterlibatan semua pihak dari manajemen puncak hingga karyawan non
manajerial dalam merumuskan maupun mendukung pelaksanaan pemasaran dalam
melakukan aspek-aspek yang mendukung peningkatan mutu dan penjualan.
Menurut Kasmir dan Jakfar (2003:74), pemasaran adalah suatu proses sosial
dan manajerial dengan mana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka
butuhkan dan inginkan dengan cara menciptakan serta mempertukarkan produk dan
nilai dengan pihak lain.
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Menurut Assauri (2011:13), menyebutkan beberapa ruang lingkup pemasaran
sebagai berikut:
1. Pemilihan sasaran pasar
2. Perencanaan pemasaran perusahaan
3. Kebijakan dalam  strategi produk
4. Kebijakan dalam strategi harga
5. Kebijakan dalam strategi penyaluran
6. Kebijakan dalam strategi promosi
Pada dasarnya pemasaran suatu barang mencakup perpindahan atau aliran dua
hal, yaitu aliran fisik barang itu sendiri dan aliran kegiatan transaksi untuk barang
tersebut. Aliran kegiatan transaksi merupakan rangkaian kegiatan transaksi mulai dari
penjualan produsen sampai kepada pembeli konsumen akhir. Rangkaian kegiatan ini
terjadi sebelum produk sampai ketangan konsumen akhir. Pemasaran dapat pula
diartikan sebagai upaya untuk menciptakan dan menjual produk kepada berbagai
pihak dengan maksud tertentu. Pemasaran berusaha menciptakan dan
mempertukarkan produk baik barang maupun jasa kepada konsumen dipasar.
Penciptaan produk tentu saja didasarkan kepada kebutuhan dan keinginan pasar.
Akan sangat berbahaya jika penciptaan produk tidak didasarkan pada keinginan dan
kebutuhan konsumen. Konsumen yang menginginkan dan membutuhkan produk
adalah individu (perorangan), atau kelompok tertentu (industri).
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B. Perilaku Konsumen
Menurut Swastha (2000:10) menjelaskan bahwa perilaku konsumen adalah
suatu kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan
dan menggunakan barang-barang dan jasa-jasa termasuk di dalamnya proses
pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut.
Engel, Roger, dan Miniard (2010:3) berpendapat bahwa perilaku konsumen
adalah tindakan yang langsung terlibat dalam mendapatkan, mengonsumsi, dan
menghabiskan produk dan jasa termasuk proses yang mendahului dan menyusul
tindakan ini.
Sedangkan Mowen (2009:5) mengatakan bahwa perilaku konsumen adalah
studi unit-unit dan proses pembuatan keputusan yang terlibat dalam menerima,
menggunakan dan penentuan barang, jasa, dan ide. Definisi tersebut juga mengatakan
bahwa konsumsi adalah proses yang diawali dengan penerimaan, konsumsi, dan
diakhiri dengan penentuan.
Swastha dan Handoko (2010:9) juga mendefinisikan bahwa perilaku
konsumen sebagai tindakan individu yang secara langsung terlibat dalam usaha
memperoleh dan menggunakan barang dan jasa ekonomi termasuk kegiatan
pengambilan keputusan.
Tjiptono (2010:41) mendefinisikan secara skematis dimension perilaku
konsumen meliputi tiga aspek utama, yaitu:
1. Tipe pelanggan, meliputi hal-hal yaitu konsumen akhir atau konsumen rumah
tangga dan konsumen bisnis atau konsumen organisasional.
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2. Peranan konsumen, terdiri atas user, payer, dan buyer.
3. Perilaku pelanggan, terdiri dari aktivitas mental dan aktivitas fisik.
C. Gaya Hidup Konsumtif
Gaya hidup konsumtif merupakan suatu tindakan menggunakan suatu produk
secara tidak tuntas. Artinya belum habis suatu produk dipakai, seseorang telah
menggunakan produk lain dengan fungsi yang sama. Hal ini tentunya akan
menghabiskan pengeluaran individu lebih banyak.
Menurut Hempel bahwa gaya hidup konsumtif sebagai adanya ketegangan
antara kebutuhan dan keinginan (Sari 2009:21). Sedangkan menurut Yayasan
Konsumen Indonesia gaya hidup konsumtif adalah kecenderungan manusia untuk
menggunakan konsumsi tanpa batas dan manusia lebih mementingkan faktor
keinginan daripada kebutuhan (Sari 2009:22).
Menurut Swastha dan Handoko (2011:107) menyatakan bahwa dalam
mendeskripsikan gaya hidup konsumtif, maka konsumen tidak dapat lagi
membedakan antara kebutuhan dan keinginan. Dalam perilaku konsumtif terdapat
kebutuhan dan keinginan yang belum terpenuhi atau terpuaskan. Kebutuhan yang
dipenuhi bukan merupakan kebutuhan yang utama melainkan kebutuhan yang hanya
sekedar megikuti arus mode, ingin mencoba produk baru, ingin memperoleh
pengakuan sosial, tanpa mempedulikan apakah memang dibutuhkan atau tidak.
Sumartono (2002:119) menyatakan bahwa konsep perilaku konsumtif amatlah
variatif, tetapi pengertian perilaku konsumtif adalah membeli barang atau jasa tanpa
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pertimbangan rasional atau bukan atas dasar kebutuhan. Secara operasional indikator
perilaku konsumtif adalah :
1. Membeli produk karena iming-iming hadiah. Individu membeli suatu barang
karena adanya hadiah yang ditawarkan jika membeli barang tersebut.
2. Membeli produk karena kemasannya menarik. Konsumen remaja sangat
mudah terbujuk untuk membeli produk yang dibungkus dengan rapi dan
dihias dengan warna-warna yang menarik. Artinya motivasi untuk membeli
produk tersebut hanya karena produk tersebut dibungkus dengan rapi dan
menarik.
3. Membeli produk demi menjaga penampilan dan gengsi. Konsumen remaja
mempunyai keinginan yang tinggi karena pada umumnya mereka mempunyai
ciri khas dalam berpakaian, berdandan, gaya rambut, dan sebagainya dengan
tujuan agar selalu tampil menarik. Mereka membelanjakan uangnya lebih
banyak untuk menunjang penampilan diri.
4. Membeli produk atas pertimbangan harga (bukan atas dasar manfaat dan
kegunaannya). Konsumen remaja cenderung ditandai oleh adanya kehidupan
mewah sehingga cenderung menggunakan segala hal yang dianggap paling
mahal.
5. Membeli produk hanya sekedar menjaga simbol status. Remaja mempunyai
kemampuan membeli yang tinggi sehingga dapat menunjukkan sifat eksklusif
dengan citra yang mahal dan memberi kesan berasal dari kelas sosial yang
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lebih tinggi. Dengan membeli suatu produk dapat memberikan simbol status
agar kelihatan menarik dimata orang lain.
6. Memakai sebuah produk karena unsur konformitas terhadap model yang
mengiklankan produk. Remaja cenderung meniru tokoh yang diidolakan
dalam bentuk menggunakan segala sesuatu yang dipakai tokoh yang
diidolakannya. Mereka mencoba produk yang ditawarkan bila ia
mengidolakan public figure produk tersebut.
7. Munculnya penilaian bahwa membeli produk dengan harga mahal akan
menimbulkan rasa percaya diri yang tinggi. Remaja sangat terdorong untuk
mencoba suatu produk karena mereka percaya yang dikatakan oleh iklan yaitu
dapat menumbuhkan rasa percaya diri.
8. Mencoba lebih dari dua produk sejenis (merek berbeda). Remaja akan
cenderung menggunakan produk yang jenisnya sama dengan merek yang lain
dari sebelumnya ia gunakan meskipun produk tersebut belum habis
dipakainya.
Menurut Hotpascaman (2010:12) mendefinisikan perilaku konsumtif adalah
tindakan membeli barang-barang yang kurang atau tidak diperhitungkan sehingga
sifatnya menjadi berlebihan.
D. Gaya Hidup Konsumtif dalam Perspektif Islam
Islam adalah agama yang mengajarkan tentang mengatur segenap perilaku
manusia dalam memenuhi kebutuhan hidupnya. Demikian pula masalah konsumsi
dalam gaya hidup, Islam mengatur bagaimana manusia dapat melakukan konsumsi
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dalam gaya hidup yang berguna bagi kemaslahatan hidupnya. Adapun arahan Islam
dalam berkonsumsi salah satunya tidak berlebih-lebihan atau tidak boros. Seorang
muslim dituntut untuk selektif dalam membelanjakan hartanya. Tidak semua hal yang
dianggap butuh saat ini harus dibeli. Karena sifat dari kebutuhan sesungguhnya
dinamis, yaitu dipengaruhi oleh situasi dan kondisi. Selain itu, seorang juga harus
mampu menyesuaikan pengeluaran dan pemasukannya.
Pada dasarnya, setiap manusia mempunyai kecenderungan berperilaku
konsumtif, akan tetapi tidak semua bisa menyalurkannya. Dalam QS. Al-Israa’/17 :
26-28, Allah SWT berfirman:
Terjemahnya:
“Dan berikanlah kepada keluarga-keluarga yang dekat akan haknya, kepada
orang miskin dan orang yang dalam perjalanan dan janganlah kamu
menghambur-hamburkan (hartamu) secara boros. (QS. 17:26) Sesungguhnya
pemboros-pemboros itu adalah saudara-saudara syaitan dan syaitan itu
adalah sangat ingkar kepada Rabbnya. (QS. 17:27) Dan jika kamu berpaling
dari mereka untuk memperoleh rahmat dari Rabbmu yang kamu harapkan,
maka katakanlah kepada mereka ucapan yang pantas. (QS.
17:28)”.(Depertemen Agama RI, 2011).
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Maksud dari ayat di atas adalah secara jelas bahwa Allah SWT melarang
umatnya berbuat boros atau berlebih-lebihan. Perilaku gaya hidup konsumtif adalah
perilaku yang tidak didasarkan pada kebutuhan pokok, membeli hanya karena
keinginan semata sehingga menimbulkan sesuatu yang berlebihan dan menghambur-
hamburkan uang. Perilaku konsumtif bisa mengakibatkan seseorang menjadi
sombong serta mengakibatkan seseorang bisa berbuat apa saja.
E. Kelompok Acuan
Menurut Kotler (2004:187), kelompok acuan merupakan seseorang yang
memiliki pengaruh secara langsung terhadap sikap atau perilaku seeorang. Kelompok
acuan adalah kelompok yang berfungsi sebagai referensi bagi seseorang dalam
keputusan pembelian dan konsumsi. Kelompok acuan bagi seseorang bisa terdiri dari
satu orang atau lebih. Kelompok acuan bisa merupakan sesuatu yang nyata (orang
sesungguhnya) atau yang bersifat simbolik (misalnya para selebriti yang sukses).
Sedangkan tindakan seorang konsumen yang dipengaruhi kelompok acuan biasanya
berasal dari beberapa pengaruh diantaranya pengaruh informasi, pengaruh nilai
ekspresif, dan pengaruh normatif.
Schiffman dan Kanuk menyatakan bahwa anak sebagai konsumen akan
memperoleh sosialisasi dari anggota keluarga lain seperti ayah, ibu, saudara kandung,
dan saudara lainnya. Anak pun akan menerima sosialisasi dari teman-temannya,
mereka akan memengaruhi seorang anak dalam membeli produk dan jasa, pemilihan
merek serta selera terhadap suatu produk dan jasa. (Fitriyah, 2013:3).
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Pada awalnya kelompok acuan dibatasi secara sempit dan hanya mencakup
kelompok-kelompok dengan siapa individu berinteraksi secara langsung (keluarga
dan teman-teman akrab). Tetapi konsep ini secara berangsur-angsur telah diperluas
mencakup pengaruh perorangan atau kelompok secara langsung maupun tidak
langsung.
Agar kelompok acuan dapat mempengaruhi perilaku individu dalam proses
pembelian, kelompok acuan tersebut harus melakukan hal-hal berikut:
1. Memberitahukan dan mengusahakan agar individu menyadari adanya suatu
produk atau merek khusus.
2. Memberikan kesempatan pada individu untuk membandingkan pemikirannya
sendiri dengan sikap dan perilaku kelompok.
3. Mempengaruhi individu untuk mengambil sikap dan perilaku yang sesuai
dengan norma-norma kelompok.
4. Membenarkan keputusan untuk memakai produk-produk yang sama dengan
kelompok.
Sebaliknya, bagi para pemimpin pasar terutama yang bertanggung jawab
untuk suatu merek baru mungkin ingin memilih strategi yang meminta para
konsumen untuk mengesampingkan dan mau tampil berbeda dan tidak hanya
mengikuti orang banyak ketika mengambil keputusan untuk membeli.
Setiadi (2010:193) mendefinisikan bahwa kelompok acuan adalah suatu
pengaruh yang penting bagi konsumen. Anggota suatu grup informal bukan hanya
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mempengaruhi pengetahuan, sikap, dan nilai konsumen tetapi merek juga
mempengaruhi pembelian suatu produk.
Sumarwan (2011:305) mengatakan bahwa kelompok acuan (reference group)
adalah seorang individu atau sekelompok orang yang secara nyata mempengaruhi
perilaku seseorang. Kelompok acuan digunakan oleh seseorang sebagai dasar untuk
perbandingan atau sebuah acuan dalam membentuk respon afektif, kognitif, dan
perilaku. Kelompok acuan akan memberikan standar dan nilai yang akan
mempengaruhi perilaku seseorang. Kotler (2009:170) menjelaskan bahwa kelompok
acuan adalah seseorang yang memiliki pengaruh langsung (tatap muka) atau tidak
langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang.
Kelompok acuan yang terkait dengan konsumen menurut Schiffman dan
Kanuk (2008:296) meliputi:
1. Kelompok persahabatan (friendship group)
2. Kelompok belanja (shopping group)
3. Kelompok kerja (work group)
4. Kelompok atau masyarakat maya (virtual group or communities)
5. Kelompok aksi konsumen (consumer action group)
Menurut Engel, Blackwell, dan Miniard (Anoraga dan Iriani, 2013:989)
ditemukan indikator-indikator pengukuran kelompok acuan, yaitu:
1. Pengetahuan kelompok acuan mengenai produk
2. Kredibilitas dari kelompok acuan
3. Pengalaman dari kelompok acuan
23
4. Keaktifan kelompok acuan
5. Daya tarik kelompok acuan
Kelompok acuan ini dapat berfungsi sebagai perbandingan dan sumber
informasi bagi seorang individu (konsumen). Semakin besar kepercayaan individu
terhadap kelompok sebagai sumber informasi yang benar, semakin besar pula
kemungkinan untuk mengikuti pendapat kelompok. Bila orang tersebut berpendapat
bahwa kelompok selalu benar, ia akan mengikuti apapun yang dilakukan kelompok
tanpa mempedulikan pendapatnya sendiri. Perilaku seorang konsumen pun akan
berubah agar lebih sesuai dengan tindakan dan pendapat para anggota kelompok.
F. Keputusan Pembelian
1. Pengertian Keputusan Pembelian
Dalam konteks perilaku konsumen, pengambilan keputusan konsumen adalah
suatu proses dimana konsumen melakukan penilaian terhadap berbagai alternatif
pilihan dan memilih salah satu atau lebih alternatif yang diperlukan berdasarkan
pertimbangan tertentu.
Menurut Schiffman dan Kanuk dalam Sumarwan (2011:357) mendefinisikan
pengertian suatu keputusan pembelian sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua arah
atau lebih alternatif. Keputusan pembelian konsumen membentuk pacuan antar merek
dalam kumpulan pilihan, konsumen mungkin juga membentuk maksud untuk
membeli merek yang paling disukai (Kotler & Keller, 2009:188). Lebih lanjut, Kotler
(2011:206) mengungkapkan keputusan untuk membeli yang diambil oleh konsumen
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itu merupakan kumpulan dari sejumlah keputusan. Setiap keputusan pembelian
mempunyai suatu struktur yang terdiri dari beberapa komponen, antara lain:
1. Keputusan tentang jenis produk
2. Keputusan tentang bentuk produk
3. Keputusan tentang merek, mana yang akan dipilih konsumen untuk dibeli
4. Keputusan tentang penjualnya, dimana produk tersebut dibeli
5. Keputusan tentang jumlah produk, banyaknya produk yang akan dibeli
6. Keputusan tentang waktu pembelian
7. Keputusan tentang cara pembayaran.
Keputusan pembelian merupakan hasil dari suatu proses yang terdiri dari lima
tahap yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan
pembelian dan perilaku pasca pembelian (Kotler dan Amstrong, 2008:179).
Selanjutnya, menurut Kotler (2011:206) mengungkapkan bahwa terdapat dua
faktor yang pada akhirnya mempengaruhi keputusan pembelian. Pertama, sikap
orang lain. Sejauh mana sikap orang lain mengurangi alternatif yang disukai
seseorang, pengurangan alternatif tersebut akan bergantung pada dua hal, yaitu
intensitas sikap negatif orang lain terhadap alternatif yang disukai konsumen dan
motivasi konsumen untuk menuruti keinginan orang lain. Semakin gencar sikap
negative orang lain, akan semakin besar pula konsumen akan mengubah niat
pembeliannya. Sebaiknya pacuan seorang pembeli terhadap suatu merek akan
meningkat jika seseorang yang ia sukai juga sangat menyukai merek yang sama.
Kedua, situasi yang tidak terantisipasi. Situasi yang tidak terantisipasi dapat muncul
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dan mengubah niat pembelian, keputusan konsumen untuk memodifikasi, menunda
atau menghindari suatu keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh resiko yang
dirasakan. Bersama resiko yang dirasakan berbeda-beda menurut besarnya uang yang
dipertaruhkan besarnya ketidakpastian atribut dan besarnya kepercayaan diri
konsumen. Untuk mengurangi resiko-resiko tersebut, maka konsumen
mengembangkan rutinitas tertentu seperti penghindaran keputusan, pengumpulan
informasi dari teman-teman dan pacuan atas merek dalam negeri dan garansi.
Indikator untuk mengukur variabel keputusan pembelian menurut Kotler dan
Keller (2003:203) yaitu:
1. Keputusan pemilihan produk
2. Keputusan pemilihan merek
3. Keputusan pemilihan dealer
4. Saat yang tepat melakukan pembelian
5. Jumlah pembelian
6. Metode pembayaran
Sementara itu, menurut Tjiptono (2010:135) diungkapkan bahwa seorang
konsumen membeli suatu produk itu dipengaruhi oleh dua dimensi. Pertama, dimensi
rasional seperti harga, kualitas, distribusi, dan sebagainya yang dapat mendorong
seseorang untuk membeli suatu produk dengan alasan-alasan yang rasional. Kedua,
dimensi daya tarik seperti aroma produk, warna, bentuk, rasa dan sebagainya yang
bisa memancing daya tarik.
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2. Proses Keputusan Pembelian
Menurut Kotler dan Amstrong (2008:179) mengemukakan proses pembelian
tersebut melalui 5 (lima) tahapan. Tahapan pembelian konsumen tersebut antara lain:
a. Pengenalan Masalah
Proses membeli diawali saat pembeli menyadari adanya masalah kebutuhan.
Pembeli menyadari terdapat perbedaan antara kondisi sesungguhnya dengan kondisi
yang diinginkan. Kebutuhan ini dapat disebabkan oleh rangsangan internal dalam
kasus pertama dari kebutuhan normal seseorang atau rangsangan eksternal seseorang.
Munculnya kebutuhan seringkali terjadi spontan atau pada saat kebutuhan disadari.
Pengembangan media suasana di mall atau pusat perbelanjaan sering menimbulkan
pembelian spontan, tanpa perencanaan sebelumnya. Orang yang sebelumnya tidak
menyadari kebutuhan dan tidak berencana membeli menjadi tiba-tiba membeli.
b. Pencarian Informasi
Informasi adalah hal utama yang akan digunakan konsumen dalam mengambil
keputusan membeli atau tidak membeli suatu produk. Seorang konsumen yang mulai
timbul minatnya akan terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak. Salah
satu faktor kunci bagi pemasar adalah sumber-sumber informasi utama yang
dipertimbangkan oleh konsumen dan pengaruh relatif dari masing-masing sumber
terhadap keputusan pembelian.
c. Evaluasi Alternatif
Evaluasi alternatif merupakan tahap proses keputusan pembelian dimana
konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek alternatif dalam
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sekelompok pilihan. Dalam tahap ini telah memiliki beberapa pilihan,
membandingkan diantara evaluasi pilihan tersebut dengan kriteria yang ditentukan
secara pribadi. Kriteria perbandingan menyangkut manfaat yang diperoleh dari
masing-masing pilihan misalnya: kesesuaian ukuran, keawetan, fungsi, gengsi,
kemudahan perawatan, harga pasca pembelian, kualitas dan warna. Harga yang
mereka harus bayarkan juga menjadi kriteria pada masing-masing pilihan dan
dibandingkan dengan manfaatnya. Dengan membandingkan masing-masing pilihan
tersebut, akan dapat diperoleh pilihan-pilihan yang mungkin dari yang paling tinggi
hingga yang paling rendah. Dalam melakukan evaluasi, konsumen dapat melakukan
evaluasi mendalam, namun ada pula yang melakukan evaluasi sederhana. Hal ini
tergantung dengan resiko dan jenis produk yang akan dibelinya.
d. Keputusan Membeli
Tahap ini adalah tahap dimana pembeli telah menentukan pilihannya dan
melakukan pembelian produk. Pembelian sendiri secara fisik bisa dilakukan oleh
konsumen, namun bisa juga orang lain. Terdapat perbedaan antara konsumen dan
pembeli. Misalnya pada pembelian sabun mandi keluarga, bisa jadi yang membeli
adalah pembantu, sedangkan yang mengkonsumsi keluarga. Dalam hal ini, konsumen
juga melakukan konsumsi produk yang dibelinya, dan mulai bisa merasakan manfaat
yang diterima, dan mulai bisa membandingkan dengan harapan yang sebelumnya
dimiliki. Pada saat ini konsumen akan merasakan kepuasan atau ketidakpuasan.
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e. Perilaku Pasca Pembelian
Tahap ini merupakan tahap proses keputusan pembeli dimana konsumen
mengambil tindakan selanjutnya setelah pembelian dan konsumsi dilakukan
berdasarkan  kepuasan atau ketidakpuasan yang mereka rasakan. Konsumen tersebut
juga akan terlibat dalam tindakan-tindakan sesudah pembelian dan penggunaaan
produk yang akan menarik minat pemasar. Pekerjaan pemasar tidak akan berakhir
pada saat suatu produk dibeli, tetapi akan terus berlangsung hingga periode sesudah
pembelian. Kepuasan pembeli merupakan fungsi dari seberapa dekat harapan pembeli
atas produk tersebut dengan daya guna yang dirasakan dari produk tersebut. Jika daya
guna produk tersebut dibawah harapan pelanggan, pelanggan tersebut merasa
dikecewakan. Tetapi jika memenuhi harapan, pelanggan tersebut akan merasa puas
dan jika melebihi harapan, maka pelanggan tersebut akan merasa sangat puas.
Dalam melakukan keputusan pembelian tentu seseorang tersebut akan
mengkonsumsi suatu produk. Menurut Alma (2009: 99) ada beberapa faktor
seseorang melakukan keputusan pembelian dan mempengaruhi pola konsumsi
mereka, yaitu:
1. Umur. Konsumen menurut umur bisa di bagi  dalam 9 kelas, yaitu: berusia
sampai 3 tahun, berusia 3 sampai 6 tahun, berusia 6 sampai 12 tahun, berusia
12 sampai 17 tahun, berusia 17 sampai 22 tahun, berusia 22 sampai 45 tahun,
berusia 45 sampai 65 tahun, berusia 65 sampai 70 tahun, berusia 70 tahun
keatas.
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2. Jenis kelamin. Dalam hal ini konsumen dibagi menjadi dua yaitu laki-laki dan
perempuan.
3. Jabatan pekerjaan. Mata pencarian atau pekerjaan yang dilakukan oleh
seseorang akan sangat mempengaruhi pola konsumsinya.
4. Suku dan kebangsaan. Jika kita perhatikan pada suatu negara akan banyak
orang yang hidup dengan berbagai macam suku, maka apa yang diinginkan
oleh masing-masing kelompok tersebut berbeda-beda. Polanya sangat
dipengaruhi dengan kebiasaan nenek moyang atau sukunya.
5. Agama. Bagi setiap agama akan mengalami keanekaragaman dalam
mengkonsumsi dalam hal-hal tertentu. Ini disebabkan karena masing-masing
agama mempunyai aturan untuk tidak mengkonsumsi yang diharamkan bagi
pengikutnya.
6. Pendidikan. Sebagai akibat dari adanya lembaga pendidikan tinggi, maka akan
menghasilkan kelompok khusus dalam masyarakat. Kelompok ini mempunyai






Pada penelitian ini, bahwa variabel keputusan pembelian dipengaruhi oleh
variabel gaya hidup konsumtif (X1) dan variabel kelompok acuan (X2). Sehingga
gaya hidup konsumtif dan kelompok acuan sebagai variabel independen sedangkan
keputusan pembelian sebagai variabel dependen.
Keterangan:
1. Variabel dependen, yaitu variabel yang dipengaruhi oleh variabel lain. Variabel
dependen dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian (Y).
2. Variabel independen, yaitu variabel yang mempengaruhi variabel yang lain.











A. Jenis dan Lokasi Penelitian
1. Jenis Penelitian
Jenis penelitian ini adalah jenis penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif
dapat diartikan sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat
positivisme, digunakan untuk meneliti populasi atau sampel tertentu, pengumpulan
data menggunakan instrumen penelitian, analisa data bersifat statistik, dengan tujuan
untuk menguji hipotesis yang ada (Sugiyono, 2014:7). Metode penelitian ini disebut
kuantitatif karena data yang digunakan berupa angka-angka dan analisis
menggunakan statistik.
2. Lokasi dan Waktu Penelitian
Dalam melengkapi penulisan ini, penulis melakukan penelitian pada
masyarakat kota Makassar khususnya pada pengunjung pusat perbelanjaan di kota
Makassar tepatnya di Makassar Trade Center (MTC). Penelitian ini dilakukan  mulai
bulan Oktober sampai bulan Desember 2017.
B. Populasi dan Sampel
1. Populasi
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2014:80). Dalam
penelitian ini, populasi penelitian mengacu pada pengunjung MTC Makassar yang
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menggunakan android Samsung. Karena populasi dalam penelitian ini yaitu seluruh
pengunjung pada MTC Makassar yang merupakan pengguna android Samsung dalam
jumlah yang banyak (tersebar dan sulit diketahui secara pasti), maka dilakukan
pengambilan sampel untuk penelitian ini.
2. Sampel
Sampel adalah sebagian dari jumlah populasi yang terdiri dari beberapa
anggota populasi (Sugiyono, 2014:120). Untuk itu sampel yang diambil dari populasi
harus mampu mewakili populasi. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah
nonprobability sampling, yaitu teknik pengambilan sampel yang tidak memberi
kesempatan/peluang sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih
menjadi sampel (Sugiyono, 2015:65). Sedangkan teknik penarikan sampel yang
digunakan yaitu sampling purposive, yaitu teknik penentuan sampel dengan
pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2014:124). Pemilihan sampel ini bertujuan
dilakukan karena mungkin saja peneliti telah memahami bahwa informasi yang
dibutuhkan dapat diperoleh dari satu kelompok sasaran tertentu yang mampu
memberikan informasi yang dikehendaki karena mereka memang memiliki informasi
seperti itu dan mereka memenuhi kriteria yang ditentukan oleh peneliti.
Sampel dalam penelitian ini mempunyai kriteria tertentu. Adapun kriteria
tersebut adalah:
1. Pengunjung MTC Makassar
2. Pengunjung pengguna android Samsung lebih dari 1 tahun
3. Pengguna android Samsung umur 18 tahun keatas.
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Malhotra (1993) memberikan panduan ukuran sampel yang diambil dapat
ditentukan dengan cara mengalikan jumlah variabel atau indikator yang digunakan
dalam penelitian dengan 5 atau 5 x  jumlah variabel atau indikator yang digunakan
(Indrawan dan Yuniawati, 2014:103). Dengan demikian, jumlah sampel yang
digunakan oleh peneliti minimal 95 sampel (19 indikator x 5 = 95 sampel).
C. Jenis dan Sumber Data
Adapun jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
sebagai berikut:
1. Jenis Data
Jenis data yang digunakan adalah data kualitatif. Data kualitatif adalah data
yang diperoleh berdasarkan hasil wawancara dan penyebaran kuesioner dari
responden yaitu pengunjung MTC Makassar yang menggunakan android Samsung.
2. Sumber Data
a. Data Primer
Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari objeknya. Pada
penelitian ini data primer diperoleh dari hasil survei dan pengisian kuesioner untuk
mengetahui gaya hidup konsumtif dan kelompok acuan yang mempengaruhi
keputusan pembelian android Samsung.
b. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang diperoleh secara tidak langsung, baik berupa
keterangan maupun literatur yang ada hubungannya dengan penelitan yang sifatnya
melengkapi atau mendukung data primer.
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D. Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data merupakan langkah yang penting dalam kegiatan
penelitian. Hal ini bertujuan untuk mendapatkan data secara objektif dan akurat
sesuai dengan keperluan penelitian. Data yang terkumpul kemudian dianalisis
berdasarkan acuan landasan teoritis, agar hasilnya berguna untuk hipotesis atau
mengambil suatu keputusan. Dalam penelitian ini teknik pengumpulan data yang
digunakan adalah :
1. Studi pustaka. Teknik ini melakukan pencarian informasi atau data-data dari
buku-buku, literatur, jurnal-jurnal, referensi yang berkaitan dengan penelitian
ini dan penelitian terdahulu yang berkaitan dengan penelitian yang sedang
dilakukan.
2. Kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara
memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden
untuk dijawabnya (Sugiyono, 2011:193).
E. Instrumen Penelitian
Menurut Sugiyono (2014:135) instrumen penelitian adalah suatu alat yang
digunakan mengukur fenomena alam maupun sosial yang diamati. Instrumen yang
digunakan dalam penelitian ini berupa kuesioner/angket yang berisi pertanyaan
dengan menggunakan skala likert. Pertanyaan dalam kuesioner disusun berdasarkan
variabel penelitian yang ada.
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Kuesioner yang berisi pertanyaan pada penelitian ini, dibentuk berdasarkan



























































































Berikut skor yang diberikan dalam setiap jawaban item instrumen sebagai
berikut:
SS = Sangat setuju diberi skor 5
S = Setuju diberi skor 4
TS = Tidak setuju diberi skor 2
STS = Sangat tidak setuju diberi skor 1
F. Metode Analisis Data
Data yang diperoleh dalam penelitian ini diseleksi berdasarkan validitasnya
dan selanjutnya dianalisis secara kualitatif dan kuantitatif.
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1. Analisis Data Deskriptif
Analisis data deskriptif merupakan analisis data yang berbentuk penjabaran
non statistik dengan mengadakan pengumpulan data dan penganalisaan data yang
diperoleh sehingga dapat memberikan gambaran yang jelas mengenai fakta-fakta,
sifat-sifat serta hubungan antara fenomena yang diteliti.
2. Analisis Data Kuantitatif
Analisis data kuantitatif adalah suatu pengukuran yang digunakan dalam suatu
penelitian yang dapat dihitung dengan jumlah satuan tertentu atau dinyatakan dengan
angka-angka. Analisis ini meliputi pengolahan data, pengorganisasian data dan
penemuan hasil.
G. Teknik Analisis Data
1. Uji Validitas
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuisioner mampu
untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut (Ghazali,
2011:52). Dalam melakukan pengujian validitas, digunakan alat ukur berupa program
komputer yaitu SPSS for Windows dan jika suatu alat ukur mempunyai korelasi yang
signifikan antara skor item terhadap skor totalnya maka dikatakan alat skor tersebut
adalah valid.
2. Uji Reliabilitas
Reliabilitas sebenarnya adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang
merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuisioner dikatakan reliable
38
atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil
dari waktu ke waktu (Ghazali, 2011:47).
Pengukuran reliabilitas dapat dilakukan dengan dua cara yaitu :
a. Repeated Measure (Pengukuran Ulang)
Seseorang diberikan pertanyaan yang sama dalam waktu yang berbeda, dan
kemudian dilihat apakah ia tetap konsisten dengan jawabannya.
b. One Shot (Pengukuran Sekali Saja)
Pengukuran dilakukan hanya sekali dan kemudian hasilnya dibandingkan
dengan pertanyaan lain atau mengukur korelasi antar jawaban pertanyaan. SPSS
memberikan fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik Cronbach Alpha
( ) . Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika menggunakan nilai
cronbach Alpha > 60.
3. Uji Asumsi Klasik
Pengujian asumsi klasik dilakukan untuk mengetahui apakah data mengalami
penyimpangan atau tidak. Uji ini dilakukan setelah melakukan analisa regresi dan
koefisien determinasi. Uji asumsi klasik terdiri dari:
a. Uji Multikolinieritas
Uji ini bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya
korelasi antar variabel bebas (independen). Model regresi yang baik seharusnya tidak
terjadi korelasi diantara variabel independen. Jika variabel independen saling
berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak ortogonal. Variabel ortogonal adalah
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variabel independen yang nilai korelasi antar sesama variabel independen sama
dengan nol (Ghazali, 2011:105).
Multikolinearitas dapat dilihat dari  (1) nilai tolerance dan lawannya (2)
variance inflation factor (VIF). Tolerance mengukur variabilitas variabel independen
yang terpilih yang tidak dijelaskan oleh variabel independen lainnya. Jika nilai
tolerance yang rendah sama dengan nilai VIF tinggi (karena VIF = 1/Tolerance).
Nilai cutoff yang umum dipakai untuk menunjukkan adanya multikolinearitas adalah
nilai Tolerance ≤ 0,10 atau sama dengan nilai VIF ≥ 10 (Ghazali, 2011:106).
b. Uji Heteroskedastisitas
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah dalam sebuah model regresi
terjadi ketidaksamaan varian dan residual dari satu pengamatan ke pengamatan yang
lain. Model regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas atau tidak terjadi
heteroskedastisitas. Untuk mendeteksi adanya heteroskedastisitas adalah dengan
melihat ada tidaknya pola tertentu pada grafik scatterplot (Ghozali, 2011:139).
c. Uji Normalitas
Uji ini bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi variabel
pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Model regresi yang baik adalah
memiliki distribusi data normal atau mendekati normal. Salah satu cara menguji
dengan melihat normal probability plot, jika data menyebar disekitar garis diagonal




Uji Autokorelasi adalah untuk mengetahui adanya korelasi antara variabel
gangguan sehingga penaksir tidak lagi efisien baik dalam model sampel kecil maupun
dalam sampel besar. Salah satu cara untuk menguji autokorelasi adalah dengan
percobaan Durbin-Watson. Dengan cara melihat besaran Durbin-Watson (D-W)
sebagai berikut:
1) Angka D-W di bawah -2, berarti ada autokorelasi positif
2) Angka D-W di antara -2 sampai +2 berarti tidak ada autokorelasi
3) Angka D-W di atas +2, berarti ada autokorelasi negatif
Hasil perhitungan dilakukan pembandingan dengan F tabel. Kriteria
pengujiannya adalah apabila nilai Durbin Watson < F tabel, maka diantara variabel
bebas dalam persamaan regresi tidak ada autokorelasi, demikian sebaliknya.
4. Koefisien Determinasi (R2)
Koefisien determinasi (R2) pada intinya mengukur seberapa jauh kemampuan
model dalam menerangkan variasi variabel independen. Nilai koefisien determinasi
adalah antara 0-1. Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel
independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen sangat terbatas. Nilai yang
mendekati satu berarti variabel-variabel independen memberikan hamper semua
informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen.
5. Analisis Regresi Linear Berganda
Analisis ini digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh gaya hidup
konsumtif (X1) dan kelompok acuan (X2), terhadap keputusan pembelian (Y)
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Android Samsung di Makassar. Persamaan regresi linear berganda (Sunyoto, 2013:
76) dengan formulasi sebagai berikut:
Y= a+b1X1 + b2X2 +…..+bnXn
Dimana:
Y = Keputusan pembelian Android Samsung
A = Nilai konstanta
b1,b2 = Koefisien regresi
X1 = Gaya hidup konsumtif
X2 = Kelompok acuan
6. Uji Signifikasi Simultan ( Uji F)
Uji F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel bebas yang
dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap
variabel terikat. Dalam penelitian ini pengujian hipotesis secara simultan
dimaksudkan untuk mengukur besarnya pengaruh variabel bebas (gaya hidup
konsumtif dan kelompok acuan) terhadap variabel terikatnya (keputusan pembelian).
Untuk menguji F tes dengan rumus:F = (K − 1)(1 − )( − 1)
Keterangan:
F : Besarnya F hitung
n : Jumlah Sampel
K : Jumlah Variabel
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R2 : Koefisien determinasi
Hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
H0 : ᵝ1 = ᵝ2 = ᵝ3 = 0, maka variabel-variabel bebas (gaya hidup konsumtif dan
kelompok acuan) tidak mempunyai pengaruh yang
signifikan secara bersama-sama terhadap variabel
terikatnya.
H1 : ᵝ1 = ᵝ2 = ᵝ3 ≠ 0, maka variabel-variabel bebas (gaya hidup konsumtif dan
kelompok acuan) mempunyai pengaruh yang signifikan
secara bersama-sama terhadap variabel terikatnya.
Dasar pengambilan keputusannya adalah:
a. Dengan membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel
Apabila Ftabel > Fhitung, maka H0 diterima dan H1 ditolak, apabila Ftabel < Fhitung,
maka H0 ditolak dan H1 diterima.
b. Dengan menggunakan angka probabilitas signifikasi
Apabila probabilitas signifikasi > 0,05 maka H0 diterima dan H1 ditolak, apabila
probabilitas signifikasi < 0,05 maka H0 ditolak dan H1 diterima.
Jika Fhitung > Ftabel dan signifikan, maka hipotesis ANOVA dapat diterima
bahwa semua variabel bebas (gaya hidup konsumtif dan kelompok acuan) layak
untuk menjelaskan variabel terikat (keputusan pembelian).
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7. Uji Hipotesis Secara Parsial (Uji t)
Uji t bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas terhadap variabel
terikat secara parsial. Variabel bebas dikatakan berpengaruh terhadap variabel terikat
bisa dilihat dari probabilitas variabel bebas dibandingkan dengan tingkat
kesalahannya (α). Jika probabilitas variabel bebas lebih besar dari tingkat
kesalahannya (α) maka variabel bebas tidak berpengaruh, tetapi jika probabilitas
variabel bebas lebih kecil dari tingkat kesalahannya (α) maka variabel bebas tersebut
berpengaruh terhadap variabel terikat. Model pengujiannya adalah:
a. H0 = bi = 0, artinya variabel bebas secara parsial tidak berpengaruh positif dan
signifikan terhadap variabel terikat.
b. Ha: bi ≠ 0, artinya variabel bebas secara parsial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap variabel terikat. Nilai Thitung akan dibandingkan dengan nilai
Ttabel. Kriteria pengambilan keputusan, yaitu:
1) H0 diterima bila Thitung < Ttabel pada α = 5%
2) H0 ditolak bila Thitung > Ttabel pada α = 5%
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
A. Gambaran Umum Objek Penelitian
Samsung Group merupakan perusahaan konglomerat terbesar di dunia dengan
bisnis internasional yang terletak di Korea Selatan dengan kesatuan bermerek
Samsung, termasuk Samsung Electronics, Samsung Motors, Samsung Bank,
Samsung Heavy Industries, dan Samsung Insurance. Dengan penjualan bersih yang
terus meningkat, pada tahun 2007 mencapai angka $ 174,2 milyar dengan aset dan
kewajiban total pada tahun 2007 sebesar $ 302,9 milyar dan $ 192,7 milyar.
Memperkerjakan 263.000 karyawan yang tersebar diseluruh dunia, memanfaatkan
kekuatan revolusi digital untuk menciptakan terobosan produk dan layanan yang akan
membawa konsumen dan bisnis di luar imajinasi mereka.
Adapun visi dan misi Samsung, diantaranya:
1. Visi
Memimpin pergerakan konvergensi digital.
Kami meyakini bahwa melalui adanya inovasi teknologi saat ini, kami akan
menemukan solusi yang kami perlukan untuk menghadapi tantangan hari
esok. Teknologi membuka kesempatan bagi bisnis untuk tumbuh, bagi warga
negara di pasar yang sedang berkembang untuk hidup sejahtera dengan




Menjadi “digital-ɛCompany” yang terbaik.
Samsung tumbuh menjadi perusahaan global dengan menghadapi tantangan
secara langsung. Dalam tahun-tahun kedepan, orang-orang kami yang
berdedikasi akan terus menghadapi banyak tantangan dan memberikan ide-ide
kreatif untuk mengembangkan produk dan layanan yang memimpin pasar.
Kecerdasan mereka akan terus menjadikan Samsung sebagai perusahaan
global yang menguntungkan dan bertanggung jawab.
Prinsip bisnis tersendiri yang dimiliki Samsung menjadi dasar dari setiap
keputusan yang dibuatnya, diantaranya yaitu prinsip memenuhi hukum dan standar
etika, prinsip menghargai konsumen, pemegang saham dan karyawan, prinsip
tanggung jawab secara sosial sebagai warga korporat, prinsip menjaga budaya
organisasi yang bersih, prinsip peduli akan lingkungan, kesehatan, dan keamanan.
Berawal dari bisnis ekspor kecil di Taegu, Korea, Samsung telah tumbuh
menjadi salah satu perusahaan elektronik terkemuka di dunia, dengan spesialisasi
pada media dan peralatan digital, semikonduktor, memori, dan integrasi sistem. Kini
proses dan produk inovatif dan berkualitas Samsung telah diakui di dunia. Itu semua
menjadi tonggak utama dalam sejarah Samsung, menunjukkan bagaimana perusahaan
ini telah mengembangkan jajaran dan pencapaian produknya, meningkatkan
pendapatan dan saham pasarnya, dan mengikuti misinya untuk memberikan hidup
yang lebih baik bagi pelanggan diseluruh dunia.
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Byung-Chull Lee sebagai pendiri dan sekaligus chairman pada perusahaan
Samsung, memulai bisnis di Taegu, Korea dengan modal 30,000 won pada tanggal 1
Maret 1938. Pada awalnya, bisnis kecil-kecilan Tuan Lee terutama bergerak dibidang
ekspor barang dagangan yang menjual ikan, sayur, dan buah-buahan kering dari
Korea ke Manchuria dan Beijing. Namun hanya dalam waktu satu dekade, Samsung
yang secara harfiah berarti “tiga bintang" dalam Bahasa Korea telah memiliki pabrik
tepung dan pabrik gula sendiri, serta mesin dan operasional penjualannya sendiri.
Pada akhirnya menjadi cikal-bakal sebuah perusahaan global modern yang saat ini
masih tetap mengemban nama yang sama.
Pada tahun 1970 pada awalnya Samsung memproduksi TV hitam putih
(model: P-3202) yang dimulai oleh Samsung-Sanyo. Bisnis teknologi inti Samsung
mengalami diversifikasi dan dikembangkan secara global pada akhir 1970-an dan
awal 1980-an. Fokus Samsung yang semakin meningkat pada teknologi
menghasilkan didirikannya dua institut penelitian dan pengembangan perusahaan
(R&D) yang membantu mengembangkan jangkauannya lebih jauh ke dalam
elektronika, semikonduktor, chemical high polymer, genetic engineering,
telekomunikasi optik, aerospace, dan bidang teknologi baru dari nanoteknologi untuk
mengembangkan arsitektur jaringan.
Pendiri Samsung, Byung-Chull Lee meninggal dunia setelah hampir lima
puluh tahun memimpin perusahaan pada tanggal 19 November 1987. Anak laki-
lakinya, Kun-Hee Lee menggantikannya sebagai chairmanbaru. Selama periode ini,
Samsung memiliki tantangan untuk me-restrukturisasi bisnis lama dan memasuki
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bisnis baru dengan tujuan untuk menjadi salah satu dari lima perusahaan elektronik
teratas dunia.
Tahun 1990-an menghadirkan tantangan besar untuk bisnis teknologi tinggi.
Merger, koalisi dan pembelian adalah hal biasa ketika persaingan dan konsolidasi
semakin berkembang. Perusahaan ditekan untuk memikirkan kembali teknologi dan
penawaran layanannya. Bisnis mulai melintasi perbatasan antarnegara dan perusahaan
Samsung membuka sebagian besar peluang ini dengan memfokuskan kembali
strategis bisnisnya untuk merespon keinginan pasar dengan lebih baik. Pada
pertengahan 1990-an, Samsung merevolusi usahanya melalui dedikasi untuk
membuat produk berkelas dunia, dengan memberikan kepuasan pelanggan
sepenuhnya, dan menjadi perusahaan yang bersih semua di bawah visi "kualitas
adalah yang utama."
Pada tahun 1997 terjadi krisis keuangan yang mempengaruhi hampir semua
bisnis di Korea, namun Samsung menjadi salah satu perusahaan yang dapat terus
tumbuh berkat kepemimpinannya dibidang teknologi digital dan jaringan, dan
konsentrasinya pada bidang elektronik, keuangan dan layanan terkait. Samsung
merespons krisis dengan mengurangi jumlah perusahaan afiliasi menjadi 45 (jumlah
yang sesuai dengan aturan pada Peraturan Monopoli dan Hukum Perdagangan
Bebas), mengurangi hampir 50.000 orang karyawan, menjual 10 unit bisnis, dan
meningkatkan struktur keuangan, menurunkan rasio utang pada tahun 1997 sebesar
365% menjadi 148% pada akhir tahun 1999.
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Era digital diawal tahun 2000-an telah membawa perubahan dan kesempatan
yang revolusioner bagi bisnis secara global dan Samsung telah menjawabnya dengan
teknologi yang canggih, produk yang kompetitif, dan inovasi yang konstan.
Komitmen Samsung untuk menjadi yang terbaik di dunia telah membuat Samsung
sebagai pemegang pangsa pasar global terbesar untuk tiga belas item di antara
produknya, termasuk semikonduktor, TFT-LCD, monitor dan ponsel CDMA. Dengan
pandangan ke depan, Samsung telah membuat kemajuan bersejarah di bidang riset
dan pengembangan lini semikonduktor, termasuk flash memori dan non-memori,
semikonduktor khusus pesanan, DRAM dan SRAM, dan juga memproduksi LCD
yang terbaik di kelasnya, telepon seluler, peralatan digital, dan lebih banyak lagi.
Saat ini, Samsung dikenal sebagai produsen handphone Android terbesar di
dunia. Bahkan popularitas handphone Samsung pun mengalahkan Apple iPhone.
Namun, perjalanan Samsung untuk menjadi produsen smartphone terbesar di dunia
cukup lama. Awal kesuksesan Samsung di dunia smartphone dimulai pada bulan 27
April 2009. Saat itu, Samsung meluncurkan handphone Android pertamanya, yakni
Samsung i7500. Handphone ini menawarkan layar sentuh AMOLED berukuran 3.2
inci. OS yang digunakan pada handphone ini adalah OS Android Cupcake.
Selanjutnya, keberhasilan Samsung dalam Platform Android dimulai dengan
peluncuran Samsung Galaxy S. Handphone ini diluncurkan oleh Samsung pada
Maret 2010 dan tingkat penjualannya cukup tinggi. Pada Januari 2011, Samsung
berhasil menjual handphone ini sebanyak 10 juta unit. Keberhasilan tersebut pun
merembet pada suksesor dari Galaxy S. Di antaranya adalah Samsung Galaxy S II
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dan Samsung Galaxy S III. Tak hanya itu, beberapa handphone Galaxy lainnya pun
memperoleh sambutan tinggi dipasaran. Diantaranya adalah Samsung Galaxy Mini,
Samsung Galaxy Young serta Samsung Galaxy Note. Sebenarnya, Samsung
mengembangkan sebuah sistem operasi sendiri yang disebutnya sebagai OS Bada.
Penamaan OS tersebut pun diambil oleh Samsung dari bahasa Korea yang memiliki
arti lautan. Pada April 2010. Samsung meluncurkan handphone pintar berbasis OS
Bada pertamanya, yakni Samsung Wave S8500. Handphone ini menggunakan
prosesor single core 1GHz dengan GPU PowerVR SGX 540. Pada bagian layar,
handphone ini dilengkapi dengan layar Super AMOLED berukuran 3.3 inci serta
kemampuan untuk merekam video HD 720p. Handphone inipun mampu terjual
sebanyak 1 juta unit dalam empat minggu pertamanya. Namun, seiring dengan
tingkat penjualan yang kurang baik, Samsung akhirnya mengumumkan bahwa
mereka tidak akan melanjutkan pengembangan OS Bada. Merekapun beralih untuk
mengembangkan handphone dengan OS Tizen. Selain itu, Samsung juga memiliki
handphone pintar lainnya yang menggunakan OS Windows Phone 7 yaitu Samsung
Omnia 7. Namun tingkat penjualan handphone ini masih belum bisa menyaingi
tingkat penjualan Samsung Galaxy 7.
B. Gambaran Responden
Peneliti menyebarkan kuesioner kepada 95 responden yang menggunakan
android Samsung di MTC Makassar. Selanjutnya pengolahan karakteristik responden
terpilih yang didasarkan pada jenis kelamin, usia, pekerjaan, lama penggunaan
Samsung, dan penghasilan.
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Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan di MTC Makassar selama bulan
Oktober sampai November tahun 2017 terhadap 95 responden melalui penyebaran
kuesioner, maka peneliti menemukan gambaran mengenai karakteristik responden
sebagai berikut:
Tabel 4.1
Analisis Tingkat Pengembalian Kuesioner
Kuesioner yang didistribusikan 95
Kuesioner yang gugur (jawaban yang tidak lengkap) -
Kuesioner yang dapat diolah 95
Sumber: Data yang diolah (2017)
Berdasarkan tabel di atas, kuesioner yang dibagikan kepada responden
berjumlah 95 kuesioner, sedangkan kuesioner yang tidak lengkap karena masih
banyak pernyataan yang belum diisi oleh responden berjumlah 0. Sehingga kuesioner
yang menjadi sampel berjumlah 95 dari kuesioner yang dibagikan.
C. Karakteristik Responden
1. Berdasarkan Jenis Kelamin
Responden dalam penelitian ini adalah pengunjung MTC Makassar yang
menggunakan android Samsung. Untuk lebih jelasnya mengenai jenis kelamin
responden, maka datanya disajikan dalam tabel berikut:
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Tabel 4.2
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin




Sumber: Output SPSS (2017)
Berdasarkan tabel di atas, menunjukkan bahwa dari data yang diperoleh
diketahui 95 pengguna android Samsung, didominasi  oleh pengguna yang berjenis
kelamin laki-laki sekitar 53% sedangkan perempuan hanya sekitar 42%. Hal ini
disebabkan karena laki-laki lebih menyukai produk yang menarik dengan berbagai
manfaat yang dapat diperoleh namun dengan tampilan yang tidak terlalu mencolok.
2. Berdasarkan Umur
Analisis terhadap umur dimaksudkan untuk mengetahui komposisi umur
responden. Di bawah ini disajikan tabel yang memuat komposisi responden
berdasarkan umur:
Tabel 4.3





> 45 tahun 3
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Total 95
Sumber: Output SPSS (2017)
Berdasarkan karakteristik umur responden yang disajikan pada tabel di atas,
memberi informasi bahwa responden berdasarkan umur didominasi oleh responden
yang berusia 18-25 tahun sejumlah 39 orang. Dengan latar belakang demikian,
mereka cenderung mengikuti tren untuk pergaulan di lingkungannya. Konsumen
merasa lebih percaya diri dengan menggunakan smartphone bermerek dikarenakan
alat komunikasi ada disegmen golongan muda
3. Berdasarkan Pekerjaan
Analisis terhadap pekerjaan dimaksudkan untuk mengetahui komposisi










Sumber: Output SPSS (2017)
Berdasarkan tabel 4.4 di atas, dapat dilihat bahwa dari 95 responden yang
diteliti, sebagian besar jenis pekerjaan responden yang menjadi sampel dalam
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penelitian ini adalah Pelajar/Mahasiswa sebanyak 41 orang, kemudian disusul oleh
Pegawai Negeri/Swasta sebanyak 23 orang. Hal ini dikarenakan di Kota Makassar
terdapat banyak sekolah dan universitas dengan aktivitas mereka yang cukup padat
serta pergaulan yang begitu luas. Maka mereka menggunakan alat komunikasi ini
untuk mendukung aktivitas mereka.
4. Berdasarkan Lama Penggunaan
Analisis berdasarkan lama penggunaan produk dimaksudkan untuk
mengetahui komposisi lama penggunaan produk responden. Pada tabel di bawah ini
disajikan datanya:
Tabel 4.5
Karakteristik Berdasarkan Lama Penggunaan




Sumber: Output SPSS (2017)
Berdasarkan karakteristik lama penggunaan produk yang disajikan pada tabel
4.5 menunjukkan bahwa dari 95 0rang yang diteliti, lebih banyak responden yang
menggunakan android Samsung dalam kurun waktu 1-3 tahun yaitu sebanyak 51
orang dibandingkan dengan yang menggunakan android Samsung lebih dari 3 tahun




Analisis terhadap penghasilan dimaksudkan, untuk mengetahui komposisi
penghasilan responden. Kriteria penghasilan responden hanya ada dua, yaitu yang
berpenghasilan 500.000 – 1.000.000 dan yang berpenghasilan 1.000.000 – 5.000.000.




500.000 – 1.000.000 21
1.000.000 – 5.000.000 74
Total 95
Sumber: Output SPSS (2017)
Berdasarkan karakterisktik penghasilan yang disajikan pada tabel 4.6
menunjukkan bahwa dari 95 orang yang diteliti, sebagian besar didominasi oleh
responden yang berpenghasilan 1.000.000 – 5.000.000 yaitu sebanyak 74 orang. Hal
ini dikarenakan responden dalam penelitian ini lebih banyak responden yang
berpenghasilan cukup tinggi.
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D. Analisis Deskriptif Variabel Penelitian
1. Analisis Deskriptif Variabel Gaya Hidup Konsumtif & Kelompok Acuan
dan Perhitungan Skor Variabel Independen (X)
Untuk melihat tanggapan responden terhadap indikator-indikator dan juga
perhitungan skor untuk variabel independen yakni variabel gaya hidup konsumtif dan
kelompok acuan dapat dilihat sebagai berikut.
a. Variabel Gaya Hidup Konsumtif (X1)
Analisis jawaban responden terhadap variabel gaya hidup konsumtif
didasarkan pada jawaban atas pernyataan-pernyataan pada responden. Variasi
jawaban responden untuk variabel gaya hidup konsumtif dapat dilihat pada tabel 4.7:
Tabel 4.7




SS S TS STS
1. Saya membeli android Samsung karena
berhadiah (X1.1)
75 7 13 - 95
2. Saya membeli android Samsung karena
modelnya menarik (X1.2)
65 26 3 1 95
3. Saya membeli android Samsung karena
dapat meningkatkan keyakinan diri yang
positif (X1.3)
53 40 2 - 95
4. Saya akan tetap membeli android Samsung
meskipun harganya mahal (X1.4)
58 35 2 - 95
5. Saya lebih menyukai membeli android 48 35 12 - 95
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Samsung di mall/agen resmi Samsung
(X1.5)
6. Saya membeli android Samsung untuk
menunjukkan eksistensi diri kepada teman
atau orang lain (X1.6)
34 41 19 1 95
7. Menurut saya android Samsung yang
digunakan oleh bintang iklan terkenal
mempengaruhi keputusan pembelian
produk tersebut (X1.7)
39 37 19 - 95
8. Ketika menggunakan android Samsung
yang mahal, kepercayaan diri saya
meningkat (X1.8)
40 29 25 1 95
9. Saya lebih mempertimbangkan merek
daripada manfaat ketika membeli
handphone (X1.9)
30 36 29 - 95
10. Saya senang menggunakan handphone
merek terbaru (X1.10)
30 44 21 - 95
Sumber: Output SPSS (2017)
Berdasarkan tabel di atas, pada pernyataan X1.1 sebagian besar responden
menjawab “Sangat Setuju/SS” yakni sebanyak 75 responden, jawaban “Setuju/S”
sebanyak 7 responden, jawaban “Tidak Setuju/TS” sebanyak 13 responden, dan
jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS” sebanyak 0 responden. Pada pernyataan X1.2
sebagian besar responden menjawab “Sangat Setuju/SS” yakni sebanyak 65
responden, jawaban “Setuju/S” sebanyak 26 responden, jawaban “Tidak Setuju/TS”
sebanyak 3 responden, dan jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS” sebanyak 1
responden. Pada pernyataan X1.3 sebagian besar responden menjawab “Sangat
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Setuju/SS” yakni sebanyak 53 responden, jawaban “Setuju/S” sebanyak 40
responden, jawaban “Tidak Setuju/TS” sebanyak 2 responden, dan jawaban “Sangat
Tidak Setuju/STS” sebanyak 0 responden. Pada pernyataan X1.4 sebagian besar
responden menjawab “Sangat Setuju/SS” yakni sebanyak 58 responden, jawaban
“Setuju/S” sebanyak 35 responden, jawaban “Tidak Setuju/TS” sebanyak 2
responden, dan jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS” sebanyak 0 responden. Pada
pernyataan X1.5 sebagian besar responden menjawab “Sangat Setuju/SS” yakni
sebanyak 48 responden, jawaban “Setuju/S” sebanyak 35 responden, jawaban “Tidak
Setuju/TS” sebanyak 12 responden, dan jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS”
sebanyak 0 responden. Pada pernyataan X1.6 responden yang menjawab “Sangat
Setuju/SS” sebanyak 34 responden, jawaban “Setuju/S” sebanyak 41 responden,
jawaban “Tidak Setuju/TS” sebanyak 19 responden, dan jawaban “Sangat Tidak
Setuju/STS” sebanyak 1 responden. Pada pernyataan X1.7 sebagian besar responden
menjawab “Sangat Setuju/SS” yakni sebanyak 39 responden, jawaban “Setuju/S”
sebanyak 37 responden, jawaban “Tidak Setuju/TS” sebanyak 19 responden, dan
jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS” sebanyak 0 responden. Pada pernyataan X1.8
sebagian besar responden menjawab “Sangat Setuju/SS” yakni sebanyak 40
responden, jawaban “Setuju/S” sebanyak 29 responden, jawaban “Tidak Setuju/TS”
sebanyak 25 responden, dan jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS” sebanyak 1
responden. Pada pernyataan X1.9 responden yang menjawab “Sangat Setuju/SS”
sebanyak 30 responden, jawaban “Setuju/S” sebanyak 36 responden, jawaban “Tidak
Setuju/TS” sebanyak 29 responden, dan jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS”
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sebanyak 0 responden. Pada pernyataan X1.10 responden yang menjawab “Sangat
Setuju/SS” sebanyak 30 responden, jawaban “Setuju/S” sebanyak 44 responden,
jawaban “Tidak Setuju/TS” sebanyak 21 responden, dan jawaban “Sangat Tidak
Setuju/STS” sebanyak 0 responden.
b. Variabel Kelompok Acuan
Analisis jawaban responden terhadap variabel kelompok acuan didasarkan
pada jawaban atas pernyataan-pernyataan pada responden. Variasi jawaban responden
untuk variabel kelompok acuan dapat dilihat pada tabel 4.8:
Tabel 4.8




SS S TS STS
1. Teman atau rekan kerja saya memberikan
informasi mendetail tentang jenis merek
android (X2.1)
48 45 1 1 95
2. Informasi dari teman atau rekan kerja saya
bias dipercaya
53 40 2 - 95
3. Saya tertarik menggunakan android
Samsung setelah mendengar informasi dari
teman atau rekan kerja (X2.3)
66 27 2 - 95
4. Menurut saya pengalaman dari teman atau
rekan kerja mempengaruhi keputusan
pembelian android Samsung (X2.4)
45 47 2 1 95
5. Teman atau rekan kerja saya sering berbagi 47 38 10 - 95
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pengalaman hingga ajakan untuk
menggunakan android Samsung (X2.5)
6. Saya membeli android Samsung setelah
melihat teman atau rekan kerja saya
menggunakan produk tersebut (X2.6)
40 43 12 - 95
Sumber: Output SPSS (2017)
Berdasarkan tabel di atas, pada pernyataan X2.1 sebagian besar responden
menjawab “Sangat Setuju/SS” yakni sebanyak 48 responden, jawaban “Setuju/S”
sebanyak 45 responden, jawaban “Tidak Setuju/TS” sebanyak 1 responden, dan
jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS” sebanyak 1 responden. Pada pernyataan X2.2
sebagian besar responden menjawab “Sangat Setuju/SS” yakni sebanyak 53
responden, jawaban “Setuju/S” sebanyak 40 responden, jawaban “Tidak Setuju/TS”
sebanyak 2 responden, dan jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS” sebanyak 0
responden. Pada pernyataan X2.3 sebagian besar responden menjawab “Sangat
Setuju/SS” yakni sebanyak 66 responden, jawaban “Setuju/S” sebanyak 27
responden, jawaban “Tidak Setuju/TS” sebanyak 2 responden, dan jawaban “Sangat
Tidak Setuju/STS” sebanyak 0 responden. Pada pernyataan X2.4 responden
menjawab “Sangat Setuju/SS” yakni sebanyak 45 responden, jawaban “Setuju/S”
sebanyak 47 responden, jawaban “Tidak Setuju/TS” sebanyak 2 responden, dan
jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS” sebanyak 1 responden. Pada pernyataan X2.5
sebagian besar responden menjawab “Sangat Setuju/SS” yakni sebanyak 47
responden, jawaban “Setuju/S” sebanyak 38 responden, jawaban “Tidak Setuju/TS”
sebanyak 10 responden, dan jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS” sebanyak 0
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responden. Pada pernyataan X2.6 responden yang menjawab “Sangat Setuju/SS”
sebanyak 40 responden, jawaban “Setuju/S” sebanyak 43 responden, jawaban “Tidak
Setuju/TS” sebanyak 12 responden, dan jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS”
sebanyak 0 responden.
2. Analisis Deskriptif Variabel Keputusan Pembelian dan Perhitungan Skor
Variabel Dependen (Y)
Analisis deskriptif jawaban responden tentang variabel keputusan pembelian
didasarkan pada jawaban responden atas pernyataan-pernyataan seperti yang terdapat
dalam kuesioner yang disebarkan kepada responden. Variasi jabwaban responden
untuk variabel keputusan pembelian dapat dilihat pada tabel berikut ini:
Tabel 4.9




SS S TS STS
1.
Saya lebih memilih membeli produk
Samsung daripada produk lain (Y1)
44 35 10 6 95
2.
Saya lebih memilih android Samsung
dibanding merek lain (Y2)
49 38 5 3 95
3.
Saya lebih memilih membeli android
Samsung di dealer resmi Samsung (Y3)
48 35 7 5 95
4.
Saya membeli android Samsung disaat
harganya sedang promo (Y4)
40 43 9 3 95
5.
Ketika harga sedang promo, saya memilih
membeli android Samsung lebih dari satu




Saya menyukai membeli android Samsung
secara tunai (Y6)
31 44 17 3 95
7.
Saya menyukai membeli android Samsung
secara tunai (Y7)
11 21 48 15 95
Berdasarkan tabel di atas, pada pernyataan Y.1 sebagian besar responden
menjawab “Sangat Setuju/SS” yakni sebanyak 44 responden, jawaban “Setuju/S”
sebanyak 35 responden, jawaban “Tidak Setuju/TS” sebanyak 10 responden, dan
jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS” sebanyak 6 responden. Pada pernyataan Y.2
sebagian besar responden menjawab “Sangat Setuju/SS” yakni sebanyak 49
responden, jawaban “Setuju/S” sebanyak 38 responden, jawaban “Tidak Setuju/TS”
sebanyak 5 responden, dan jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS” sebanyak 3
responden. Pada pernyataan Y.3 sebagian besar responden menjawab “Sangat
Setuju/SS” yakni sebanyak 48 responden, jawaban “Setuju/S” sebanyak 35
responden, jawaban “Tidak Setuju/TS” sebanyak 7 responden, dan jawaban “Sangat
Tidak Setuju/STS” sebanyak 5 responden. Pada pernyataan Y.4 responden menjawab
“Sangat Setuju/SS” yakni sebanyak 40 responden, jawaban “Setuju/S” sebanyak 43
responden, jawaban “Tidak Setuju/TS” sebanyak 9 responden, dan jawaban “Sangat
Tidak Setuju/STS” sebanyak 3 responden. Pada pernyataan Y.5 sebagian besar
responden menjawab “Sangat Setuju/SS” yakni sebanyak 45 responden, jawaban
“Setuju/S” sebanyak 40 responden, jawaban “Tidak Setuju/TS” sebanyak 9
responden, dan jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS” sebanyak 1 responden. Pada
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pernyataan Y6 responden yang menjawab “Sangat Setuju/SS” sebanyak 31
responden, jawaban “Setuju/S” sebanyak 44 responden, jawaban “Tidak Setuju/TS”
sebanyak 17 responden, dan jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS” sebanyak 3
responden. Pada pernyataan Y.7 responden yang menjawab “Sangat Setuju/SS”
sebanyak 11 responden, jawaban “Setuju/S” sebanyak 21 responden, jawaban “Tidak
Setuju/TS” sebanyak 48 responden, dan jawaban “Sangat Tidak Setuju/STS”
sebanyak 15 responden.
E. Pengujian Instrumen Data
1. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas
a. Uji Validasi
Menurut Sugiyono (2011:152), jumlah anggota sampel yang digunakan
sekitar 30 orang. Biasanya, syarat minimum yang dianggap memenuhi syarat adalah
kalau r = 0,30. Jadi, jika korelasi antara butir dengan skor total kurang dari 0,30 maka
butir dalam instrumen tersebut dinyatakan tidak valid.
Uji validitas digunakan untuk menguji sejauh mana ketepatan alat pengukur
dapat mengungkapkan konsep gejala/kejadian yang diukur. Uji validitas digunakan
untuk mengetahui sah/tidak suatu kuesioner. Kuesioner dinyatakan valid apabila
mampu mengungkapkan sesuatu yang akan di ukur oleh kuesioner tersebut. Uji
validitas dihitung dengan membandingkan nilai r hitung (correlated item-total
correlation) dengan nilai r tabel, jika r hitung > r tabel (pada taraf signifikan 5%)
maka pernyataan tersebut dinyatakan valid. Pengujian dilakukan dengan
menggunakan SPSS (Statistical Program Social Sciences).
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Berdasarkan uraian di atas, berikut ini adalah hasil uji validitas melalui
program SPSS 21 terhadap isntrumen penelitian.
Tabel 4.10
Hasil Uji Validitas
No Variabel/Indikator Item r - hitung r - tabel Keterangan
1 Gaya Hidup Konsumtif(X1)
X1.1 0,758 0,3610 Valid
X1.2 0,884 0,3610 Valid
X1.3 0,690 0,3610 Valid
X1.4 0,399 0,3610 Valid
X1.5 0,678 0,3610 Valid
X1.6 0,769 0,3610 Valid
X1.7 0,436 0,3610 Valid
X1.8 0,822 0,3610 Valid
X1.9 0,743 0,3610 Valid
X1.10 0,795 0,3610 Valid
2 Kelompok Acuan
(X2)
X2.1 0,527 0,3610 Valid
X2.2 0,563 0,3610 Valid
X2.3 0,661 0,3610 Valid
X2.4 0,446 0,3610 Valid
X2.5 0,759 0,3610 Valid
X2.6 0,401 0,3610 Valid
3 Keputusan Pembelian(Y)
Y1 0,816 0,3610 Valid
Y2 0,458 0,3610 Valid
Y3 0,766 0,3610 Valid
Y4 0,670 0,3610 Valid
Y5 0,412 0,3610 Valid
Y6 0,592 0,3610 Valid
Y7 0,722 0,3610 Valid
Sumber: Output SPSS 21 (2017)
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Berdasarkan  Tabel 4.10 di atas menunjukkan bahwa seluruh item pernyataan
memiliki corrected item-total correlation (r-hitung) > r-tabel. Ini berarti masing-
masing item yang ada dinyatakan valid.
b. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas adalah uji yang digunakan untuk mengukur suatu kuesioner
yang merupakan indikator dari suatu variabel. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau
handal jika jawaban pernyataan adalah konsisten dari waktu ke waktu. Pengukuran
realibilitas dalam penelitian ini dilakukan dengan cara one shot atau sekali
pengukuran saja, disini pengukuran hanya sekali dan kemudian hasilnya
dibandingkan dengan pernyataan lain atau mengukur realibilitas dengan uji statistik
cronbach alpha (Ghozali, 2013: 4). Suatu variabel diakatakan reliabel jika nilai
cronbach alpha > 0,6 (Algifari, 2015: 97). Hasil pengujian realibilitas untuk masing-
masing variabel diringkas pada tabel berikut ini:
Tabel 4.11
Hasil Uji Reliabilitas
Sumber: Output SPSS 21 (2017)
Hasil output SPSS 21 pada tabel 4.11 diatas menunjukkan bahwa Cronbach’s








merupakan dimensi variabel gaya hidup konsumtif dan kelompok acuan terhadap
keputusan pembelian adalah reliabel.
2. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel
penganggu atau residual memiliki distribusi normal. Model regresi yang baik akan
memiliki distribusi data normal atau penyebaran data statistik pada sumbu diagonal
dari grafik distribusi normal (Ghozali, 2013: 160). Untuk mendeteksi normalitas
dapat menggunakan analisis grafik melalui grafik normal P-P Plot. Normal atau
tidaknya data dapat dilihat dengan dasar pengambilan keputusan sebagai berikut:
1) Jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis
diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan pola distribusi normal,
maka model regresi memenuhi asumsi normalitas.
2) Jika data menyebar jauh dari diagonal atau tidak mengikuti arah garis
diagonal atau grafik histogram tidak menunjukkan pola distribusi normal,
maka model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas. Adapun hasil uji




Sumber: Output SPSS 21 (2017)
Hasil dari uji normalitas pada gambar 4.1 di atas menunjukkan bahwa semua
data berdistribusi secara normal, sebaran data berada disekitas garis diagonal,
sehingga model regresi memenuhi asumsi normalitas.
b. Uji Autokorelasi
Uji autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi linear
pada korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t dengan kesalahan
pengganggu t-1 (sebelumnya). Dalam penelitian ini cara yang digunakan menguji ada
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atau tidaknya korelasi antar variabel adalah uji Durbin – Watson (DW test) yang
hasilnya adalah sebagai berikut:
Tabel 4.12
Hasil Uji Autokorelasi
Model R R Square Adjusted R
Square
Std. Error of the
Estimate
Durbin-Watson
1 .771a .594 .585 2.668 2.050
a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: Y
Sumber: Output SPSS 21 (2017)
Dari tabel diatas diketahui nilai Durbin Watson (DW) sebesar 2.050 lebih
besar dari batas bawah (du) 1.5666 dan kurang dari 4-1.5666 (4-du), maka dapat
disimpulkan bahwa tidak terdapat autokorelasi positif dan negatif, sebagaimana yang
terlihat dalam tabel pengambilan keputusan ada tidaknya autokorelasi sebagai
berikut:
Tabel 4.13
Pengambilan Keputusan Ada Tidaknya Autokorelasi
Hipotesis nol Keputusan Jika
Tidak ada autokorelasi positif
Tidak ada autokorelasi positif
Tidak ada autokorelasi negatif
Tidak ada autokorelasi negatif






0 < d < dl
dl ≤ d ≤ du
4-dl < d < 4
4-du ≤ d ≤ 4-dl
du < d < 4-du




Uji ini bertujuan menguji apakah dalam model regresi ditemukan adanya
korelasi antara variabel bebas. Dalam penelitian ini untuk mendeteksi ada tidaknya
multikolinearitas di dalam model regresi dapat dilihat dari nilai tolerance dan
Variance Inflation Factor (VIF), nilai tolerance yang besarnya diatas 0,1 dan nilai
VIF dibawah 10 menunjukkan bahwa tidak ada multikolinearitas diantara variabel











a. Dependent Variable: Y
Sumber: Output SPSS 21 (2017)
Dari tabel tersebut menunjukkan bahwa nilai VIF semua variabel bebas dalam
penelitian ini lebih kecil dari 10, sedangkan nilai toleransi semua variabel bebas lebih
dari 0.10 yang berarti tidak terjadi korelasi antar variabel bebas yang nilainya lebih
dari 90 %, dengan demikian dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat gejala
multikolinieritas antar variabel bebas dalam model regresi.
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d. Uji Heterokedastisitas
Uji ini bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah model regresi terjadi
ketidaksamaan varians dari residual, dari satu pengamatan ke pengamatan yang lain.
Jika varians dari residual dari satu pengamatan ke pengamatan yang lain tetap, maka
disebut homoskedastisitas dan jika varians berbeda, disebut heterokedastisitas. Model
regresi yang baik adalah tidak terjadi heterokedastisitas. Untuk mendeteksi ada
tidaknya heterokedastisitas dapat digunakan metode grafik Scatterplot yang
dihasilkan dari output program SPSS versi 21, apabila pada gambar menunjukkan
tidak ada pola yang jelas serta titik-titik menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada
sumbu Y  (Ghozali, 2013:139), maka hal ini dapat disimpulkan tidak terjadi adanya
heterokedastisitas pada model regresi. Berikut hasil pengujian heterokedastisitas
melalui gambar grafik Scatterplot:
Gambar 4.2
Hasil Uji Heterokedastisitas
Sumber: Output SPSS 21 (2017)
70
Dari hasil pengujian tersebut terlihat titik-titik yang menyebar secara acak,
tidak membentuk suatu pola tertentu yang jelas, serta tersebar baik di atas maupun di
bawah angka 0 (nol) pada sumbu Y, hal ini berarti tidak terjadi penyimpangan asumsi
klasik heterokedastisitas pada model regresi yang dibuat.
3. Analisis Regresi Linear Berganda
Analisis regresi linear berganda digunakan untuk menguji hipotesis tentang
pengaruh secara persial dan secara simultan variabel bebas terhadap variabel terikat.
Model persamaan regresi yang baik adalah yang memenuhi persyaratan asumsi
klasik, antara lain semua data distribusi normal, model harus bebas dari gejala
multikolinearitas. Dari analisis sebelumnya membuktikan bahwa penelitian ini sudah
dianggap baik. Hasil dari SPSS yang digunakan sebagai alat analisis maka hasil
regresi berganda adalah sebagai berikut:
Tabel 4.15
Hasil Uji Regresi Linear Berganda







B Std. Error Beta
1
(Constant) 3.225 3.647 .736 .001
X1 564 .080 668 5.779 .000
X2 1.692 .147 .888 11.532 .000
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Model persamaan regresi yang baik adalah yang memenuhi persyaratan
asumsi klasik, antara lain semua data berdistribusi normal, model harus bebas dari
gejala multikolinieritas dan terbebas dari heterokedastisitas. Dari analisis sebelumnya
telah terbukti bahwa model persamaan yang diajukan dalam penelitian ini telah
memenuhi persyaratan asumsi klasik sehingga model persamaan dalam penelitian ini
sudah dianggap baik. Analisis regresi digunakan untuk menguji hipotesis tentang
pengaruh secara parsial dan secara simultan variabel bebas terhadap variabel terikat.
Analisa regresi digunakan untuk memprediksikan seberapa jauh perubahan nilai
variabel produktivitas kerja, bila nilai variabelpemeliharaan sumberdaya manusia dan
budaya organisasi dimanipulasi/dirubah-rubah atau dinaik-turunkan. Hasil analisis
regresi ditujukkan sebagai berikut :
Y = 3.225+0.564 X1+1.692 X2
Keterangan:
Y   = Keputusan Pembelian
X1 = Gaya Hidup Konsumtif
X2 = Kelompok Acuan
Hasil dari analisis tersebut dapat diinterpretasikan sebagai berikut:
a. Konstanta sebesar 3.225 menyatakan bahwa jika ada gaya hidup konsumtif (X1),
dan kelompok acuan (X2) maka keputusan pembelian android Samsung di
Makassar adalah sebesar  3.225.
b. Variabel gaya hidup konsumtif (X1) memiliki nilai koefisien 0.564, yang artinya
jika setiap penambahan (karena tanda positif) 1 point gaya hidup konsumtif akan
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mempengaruhi keputusan pembelian android Samsung di Makassar adalah
sebesar 0.564.
c. Variabel kelompok acuan (X2) memiliki nilai koefisien 1.692, yang artinya jika
setiap penambahan (karena tanda positif) 1 point kelompok acuan akan
mempengaruhi keputusan pembelian android Samsung di Makassar adalah
sebesar 1.692.
4. Pengujian Hipotesis
a. Koefisien Determinasi (R2)
Tabel 4.16
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2)
Model Summaryb
Model R R Square Adjusted R
Square
Std. Error of the
Estimate
1 .771a .594 .585 2.668
a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: Y
Sumber: Output SPSS 21 (2017)
Koefisien determinasi merupakan besaran yang menunjukkan besarnya variasi
variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel independennya. Dengan kata
lain, koefisien determinasi ini digunakan untuk mengukur seberapa jauh variabel-
variabel bebas dalam menerangkan variabel terikatnya. Nilai koefisien determinasi
ditentukan dengan nilai R square sebagaimana dapat dilihat pada tabel 4.16. Selain
itu, diperoleh juga bahwa koefisien determinasinya ( ) adalah 0.594. Hal ini berarti
bahwa varians yang terjadi pada variabel keputusan pembelian 59.4% dapat
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dijelaskan melalui varians yang terjadi pada variabel gaya hidup konsumtif dan
kelompok acuan, atau dapat dikatakan kontribusi atau sumbangan variabel gaya hidup
konsumtif dan kelompok acuan terhadap variabel keputusan pembelian sebesar
59.4% sedangkan 40.6%  oleh faktor lain.
b. Uji T (Parsial)
Signifikansi dari variabel independen terhadap variabel dependen dapat dilakukan
melalui uji t-test. Nilai dari uji t-test dapat dilihat dari p-value pada masing-masing variabel




Model Unstandardized Coefficients Standardized
Coefficients
t Sig.
B Std. Error Beta
1
(Constant) 3.225 3.647 .736 .001
X1 .564 .080 .668 5.779 .000
X2 1.692 .147 .888 11.532 .000
a. Dependent Variable: Y
Sumber: Output SPSS 21 (2017)
Berdasarkan tabel 4.17 maka hasil uji t-test dalam penelitian dapat dijelaskan sebagai
berikut:
1) Variabel gaya hidup konsumtif (X1) memiliki thitung = 5,779 > ttabel 1,986 dan
tingkat signifikan 0,000 < 0,05 karena thitung>ttabel dan nilai signifikan < maka
variabel gaya hidup konsumtif (X1) berpengaruh secara signifikan terhadap
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keputusan pembelian. Selain itu, variabel gaya hidup konsumtif memberikan
kontribusi positif terhadap keputusan pembelian sebagaimana hasil analisis regresi
pada tabel 4.15 bahwa nilai variabel gaya hidup konsumtif adalah 0.564. Hal ini
menunjukkan bahwa masyarakat kota Makassar dapat meningkatkan keputusan
pembelian android Samsung melalui gaya hidup konsumtif.
2) Variabel kelompok acuan (X2) memiliki thitung = 11,532 > ttabel 1,986 dan tingkat
signifikan 0,000 < 0,05 karena thitung>ttabel dan nilai signifikan < maka variabel
kelompok acuan (X2) berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian. Selain itu, variabel kelompok acuan memberikan kontribusi positif
terhadap keputusan pembelian sebagaimana hasil analisis regresi pada tabel 4.15
bahwa nilai variabel kelompok acuan adalah 1.692. Hal ini menunjukkan bahwa
masyarakat kota Makassar dapat meningkatkan keputusan pembelian android
Samsung melalui gaya hidup konsumtif.




Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1
Regression 956.918 2 478.459 67.227 ,000b
Residual 654.767 92 7.117
Total 1611.684 94
a. Dependent Variable: Y
b. Predictors: (Constant), X2, X1
Sumber: Output SPSS 21 (2017)
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Analisis uji-f tabel 4.18 menunjukkan hasil f-test bahwa f-hitung > f-tabel yaitu 67.227 >
2,70 dan hasil p-value 0,000 < 0,05 yang artinya variabel independen gaya hidup konsumtif
(X1), kelompok acuan (X2), secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian android Samsung di Makassar. Sehingga hipotesis pertama yang
menyatakan bahwa variabel gaya hidup konsumtif dapat diterima.
F. Pembahasan dan Hasil Penelitian
Berdasarkan hasil analisis di atas maka dilakukan pembahasan yang
memeberikan beberapa informasi secara rinci tentang hasil penelitian serta pengaruh
masing-masing variabel terhadap variabel lainnya. Variabel independen dalam
penelitian ini yaitu gaya hidup konsumtif (X1) dan kelompok acuan (X2), sedangkan
variabel dependennya adalah keputusan pembelian (Y). Pengujian hipotesis antar
variabel independen dan variabel dependen dilakukan melalui hasil analisis SPSS 21.
Selanjutnya akan dilakukan pembahasan terhadap masing-masing hipotesis sebagai
berikut:
1. Pengaruh Gaya Hidup Konsumtif terhadap Keputusan Pembelian
Android Samsung Makassar
Berdasarkan hasil analisis maka dapat disimpulkan bahwa variabel gaya hidup
konsumtif berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Jika dilihat
thitung gaya hidup konsumtif (X1) lebih besar dari nilai ttabel (5,779 > 1,986) dengan
tingkat signifikan sebesar 0,000 < 0,05. Hasil ini mengisyaratkan bahwa semakin
tinggi pengaruh gaya hidup konsumtif seseorang akan mendorong semakin tingginya
keputusan pembelian android Samsung di Makassar. Sebaliknya jika gaya hidup
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konsumtif seseorang rendah, maka keputusan pembelian akan mengalami penurunan.
Hasil dari analisis ini menerima hipotesis H1 bahwa gaya hidup konsumtif (X1)
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).
Penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat hubungan positif antara gaya
hidup konsumtif terhadap keputusan pembelian. Hal ini disebabkan gaya hidup
konsumtif dapat timbul dari minat individu akan sesuatu yang baru dan unik, serta
sifat individu itu sendiri senantiasa mengikuti trend untuk menjaga penampilan dan
gengsi. Dengan begitu maka minat individu akan memengaruhi gaya hidup
konsumtifnya. Opini individu adalah pendapat seseorang terhadap suatu produk
maupun merek dengan terbentuknya pendapat individu yang berbeda-beda maka akan
terbentuk gaya hidup seseorang yang dapat memengaruhi keputusan pembelian
individu. Hal ini juga sejalan dengan teori Kotler dan Amstrong (2008: 181)  yang
menyatakan bahwa keputusan pembelian adalah membeli merek yang paling mereka
sukai, tetapi dua faktor berada antara niat pembelian dan keputusan pembelian.
Hasil ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Bintang Jalasena
Anoraga dan Sri Setyo Iriani (2013) dengan judul “Pengaruh Gaya Hidup dan
Kelompok Acuan Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Merek Samsung
Galaxy”. Kesimpulan yang diperoleh adalah variabel gaya hidup secara parsial
mempengaruhi keputusan pembelian smartphone Samsung Galaxy. Selanjutnya
penelitian ini juga didukung oleh Riski Yuliana Pramudi (2015) dengan judul
“Pengaruh Gaya Hidup dan Kelompok Referensi Terhadap Keputusan Pembelian
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Kosmetik Lokal”, dari hasil penelitian menunjukkan bahwa gaya hidup berpengaruh
terhadap keputusan pembelian kosmetik lokal pada wanita karir di Surabaya Selatan.
Sebagaimana firman Allah SWT dalam QS. Al Furqan/25 : 67 yang berbunyi:
ﺎ ًﻣا َﻮ َﻗ َﻚ ِﻟ َٰذ َﻦ ْﯿ َﺑ َنﺎ َﻛ َو او ُُﺮ ﺘ ْﻘ َﯾ ْﻢ َﻟ َو اﻮُﻓ ِﺮ ْﺴُﯾ ْﻢ َﻟ اﻮُﻘ َﻔ ْﻧَ أ اَذ ِإ َﻦﯾ ِﺬ ﱠﻟا َو
Terjemahnya:
“Dan orang-orang yang apabila membelanjakan (harta), mereka tidak
berlebihan, dan tidak (pula) kikir, dan adalah (pembelanjaan itu) di tengah-
tengah antara yang demikian”.(Departemen Agama RI, 2011).
Pada ayat di atas dengan jelas menyebutkan, apabila manusia atau orang yang
beriman yang ingin membelanjakan sesuatu, maka ketika membelanjakan tersebut dia
tidak boleh terlalu boros, dan juga tidak boleh terlalu kikir. Jadi, tidak boleh ada sikap
boros, dan tidak boleh juga kikir, melainkan berada di tengah-tengah (moderat).
Kalau kita berbelanja, maka belanjalah sesuai dengan keperluan. Perilaku gaya hidup
konsumtif itu sendiri sudah merupakan perbuatan berlebihan yang berarti boros.
2. Pengaruh Kelompok Acuan terhadap Keputusan Pembelian Android
Samsung di Makassar
Berdasarkan hasil analisis maka dapat disimpulkan bahwa variabel kelompok
acuan berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Jika dilihat thitung
kelompok acuan (X2) lebih besar dari nilai ttabel (11,532 > 1,986) dengan tingkat
signifikan sebesar 0,000 < 0,05. Hasil ini mengisyaratkan bahwa semakin tinggi
pengaruh kelompok acuan seseorang akan mendorong semakin tingginya keputusan
pembelian android Samsung di Makassar. Sebaliknya jika kelompok acuan seseorang
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rendah, maka keputusan pembelian akan mengalami penurunan. Hasil dari analisis ini
menerima hipotesis H2 bahwa kelompok acuan (X2) berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y).
Penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat hubungan positif antara kelompok
acuan terhadap keputusan pembelian. Hal ini disebabkan kelompok acuan  dapat
timbul sebagai perbandingan dan sumber informasi bagi seorang individu
(konsumen). Semakin besar kepercayaan individu terhadap kelompok sebagai sumber
informasi yang benar, semakin besar pula kemungkinan untuk mengikuti pendapat
kelompok. Bila orang tersebut berpendapat bahwa kelompok selalu benar, ia akan
mengikuti apapun yang dilakukan kelompok tanpa mempedulikan pendapatnya
sendiri. Hal ini juga sejalan dengan teori Kotler (2004:187), bahwa kelompok acuan
merupakan seseorang yang memiliki pengaruh secara langsung terhadap sikap atau
perilaku seeorang. Kelompok acuan adalah kelompok yang berfungsi sebagai
referensi bagi seseorang dalam keputusan pembelian dan konsumsi.
Hal ini didukung oleh penelitian Afrida Fatharani, Nawazirul Lubis, Reni
Shinta Dewi (2013) dengan judul “Pengaruh Gaya Hidup (Life Style), Harga
(Price), dan Kelompok Referensi (Reference Group) terhadap Keputusan Pembelian
Telepon Seluler Blackberry (Studi Pada Mahasiswa Program S1 Angkatan 2009
Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas Diponegoro)” dengan hasil bahwa
kelompok referensi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Selanjutnya
penelitian ini juga didukung oleh Nikmatul Fitriyah dan Muhammad Edwar (2013)
dengan judul “Pengaruh Kelompok Acuan Dan Keluarga Terhadap Keputusan
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Pembelian Batik Tulis Jetis Pada Toko Amri Jaya Sidoarjo” dengan hasil bahwa
kelompok acuan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian batik tulis
Jetis pada toko Amri Jaya Sidoarjo. Artinya, kelompok acuan baik secara langsung
maupun tidak langsung memberikan dorongan bagi konsumen untuk membeli batik
tulis Jetis pada toko Amri Jaya Sidoarjo.
3. Pengaruh Gaya Hidup Konsumtif (X1) dan Kelompok Acuan (X2)
terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Hasil output SPSS gaya hidup konsumtif (X1) dan kelompok acuan (X2)
terhadap keputusan pembelian (Y) dilihat dari Fhitung dan Ftabel. Fhitung lebih besar dari
Ftabel yaitu (67,227 > 2,70) dengan tingkat signifikan di bawah 0,05 yaitu 0,000 dalam
analisis regresi dapat disimpulkan bahwa gaya hidup konsumtif dan kelompok acuan
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian.
Menurut The American Marketing Association (Setiadi, 2003:3), perilaku
konsumen merupakan interaksi dinamis antara afeksi dan kognisi, perilaku, dan
lingkungannya dimana manusia melakukan kegiatan pertukaran dalam hidup mereka.
Perilaku konsumen merupakan tindakan yang langsung terlibat dalam mendapatkan,
mengonsumsi, dan menghabiskan produk atau jasa termasuk proses keputusan yang
mendahului dan menyusul tindakan ini.
Dalam hal studi perilaku konsumen, salah satu implikasinya adalah bahwa
generalisasi perilaku konsumen biasanya terbatas untuk jangka waktu tertentu,
produk, dan individu atau grup tertentu. Sehingga untuk melakukan keputusan
pembelian tidak terlepas dari adanya lingkungan. Teori tersebut menjelaskan bahwa
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seseorang akan berperilaku tidak dengan sendirinya tetapi terdapat lingkungan yang
dapat membentuk karakter seseorang yang sangat erat kaitannya dengan penelitian ini






Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dikemukakan pada
sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:
1. Berdasarkan hasil analisis dan pengolahan data menunjukkan bahwa variabel
gaya hidup konsumtif (X1) berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian android Samsung di Makassar, hipotesis pertama terbukti.
2. Berdasarkan hasil analisis dan pengolahan data menunjukkan bahwa variabel
kelompok acuan (X2) berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian android Samsung di Makassar, hipotesis kedua terbukti.
3. Berdasarkan hasil analisis dan pengolahan data menunjukkan bahwa variabel
gaya hidup konsumtif (X1) dan variabel kelompok acuan (X2) berpengaruh secara
simultan terhadap keputusan pembelian android Samsung di Makassar, hipotesis
ketiga terbukti.
B. Saran
Berdasarkan hasil analisis pembahasan serta beberapa kesimpulan pada
penelitian ini, adapun saran-saran yang dapat diberikan melalui hasil penelitian ini
yaitu:
1. Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk dapat menambahkan variabel lain
seperti citra merek, persepsi kualitas, harga, ekuitas merek, konsep diri, dan lain-
lain.
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2. Untuk mendukung hasil penelitian ini disarankan kepada peneliti-peneliti
selanjutnya untuk melakukan penelitian serupa dengan batasan-batasan tertentu
yang lebih bervariatif seperti menambah jumlah sampel agar kesimpulan yang
diperoleh lebih baik daripada penelitian ini.
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PENGARUH GAYA HIDUP KONSUMTIF DAN KELOMPOK ACUAN
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN ANDROID SAMSUNG DI
MAKASSAR
Saya Desy Rasmilah As’ad mahasiswi Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar
yang sedang melakukan penelitian. Pada kesempatan ini, saya mohon kesediaan
Bapak/Ibu/Saudara(i) untuk menjadi responden penelitian. Penelitian ini untuk






18 – 25 tahun 36 – 45 tahun





1 – 3 tahun >3 tahun
5. Penghasilan
500.000 – 1.000.000 1.000.000 – 5.000.000
B. PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER
1. Mohon dengan hormat, bantuan dan kesediaan Bapak/Ibu/Saudara(i) untuk
menjawab seluruh pertanyaan yang ada pada kuesioner ini.
2. Berilah jawaban pernyataan berikut sesuai dengan pendapat anda, dengan cara
memberi tanda (√) pada kolom yang tersedia.
3. Ada Empat pilihan jawaban yang tersedia untuk masing-masing pertanyaan,
yaitu:
 SS = Sangat Setuju
 S = Setuju
 TS = Tidak Setuju
 STS = Sangat Tidak Setuju
1. Variabel Gaya Hidup Konsumtif
No. Pernyataan
Jawaban
SS S TS STS
1. Saya membeli android Samsung karena
berhadiah.
2. Saya membeli android Samsung karena
modelnya menarik.
3.
Saya membeli android Samsung karena
dapat meningkatkan keyakinan diri yang
positif.
4. Saya akan tetap membeli android Samsung
meskipun harganya lebih mahal.
5. Saya lebih menyukai membeli android
Samsung di mall / agen resmi Samsung.
6.
Saya membeli android Samsung untuk
menunjukkan eksistensi diri kepada teman
atau orang lain.
7.
Menurut saya android Samsung yang
digunakan oleh bintang iklan terkenal
mempengaruhi keputusan pembelian produk
tersebut.
8. Ketika menggunakan android Samsung yang
mahal, kepercayaan diri saya meningkat.
9.
Saya lebih mempertimbangkan merek
daripada manfaat ketika membeli
handphone.
10. Saya senang menggunakan handphone
merek terbaru.
2. Variabel Kelompok Acuan
No. Pernyataan
Jawaban
SS S TS STS
1.
Teman atau rekan kerja saya memberikan
informasi mendetail tentang jenis merek
android.
2. Informasi dari teman atau rekan kerja sayabisa dipercaya.
3.
Saya tertarik menggunakan android Samsung
setelah mendengar informasi dari teman atau
rekan kerja.
4.
Menurut saya pengalaman dari teman atau
rekan kerja mempengaruhi keputusan
pembelian android Samsung.
5.
Teman atau rekan kerja saya sering berbagi
pengalaman hingga ajakan untuk
menggunakan android Samsung
6.
Saya membeli android Samsung setelah
melihat teman atau rekan kerja saya
menggunakan produk tersebut.
3. Variabel Keputusan Pembelian
No. Pernyataan
Jawaban
SS S TS STS
1. Saya lebih memilih membeli produkSamsung daripada produk lain.
2. Saya lebih memilih android Samsungdibanding merek lain.
3. Saya lebih memilih membeli androidSamsung di dealer resmi Samsung.
4. Saya membeli android Samsung disaatharganya sedang promo.
5. Ketika harga sedang promo, saya memilih
membeli android Samsung lebih dari satu.
6. Saya menyukai membeli android Samsung
secara tunai.
7. Saya menyukai membeli android Samsung
secara kredit.
RELIABILITY
/VARIABLES=X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5


















User-defined missing values are
treated as missing.
Cases Used
Statistics are based on all cases





X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9
X1.10 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5


























Mean Std. Deviation N
X1.1 4.33 1.213 30
X1.2 4.23 1.194 30
X1.3 4.13 .973 30
X1.4 4.40 .814 30
X1.5 4.07 1.311 30
X1.6 3.97 1.273 30
X1.7 3.77 1.073 30
X1.8 4.40 1.037 30
X1.9 4.27 1.015 30
X1.10 4.27 1.015 30
X2.1 4.30 1.022 30
X2.2 4.47 .681 30
X2.3 4.60 .814 30
X2.4 4.20 1.095 30
X2.5 4.30 1.291 30
X2.6 4.43 .679 30
Y1.1 4.43 .935 30
Y1.2 4.20 .997 30
Y1.3 4.37 1.033 30
Y1.4 3.97 1.273 30
Y1.5 4.33 .922 30
Y1.6 4.50 .682 30











X1.1 93.80 229.407 .758 .942
X1.2 93.90 225.610 .884 .941
X1.3 94.00 237.103 .690 .944
X1.4 93.73 247.857 .399 .947
X1.5 94.07 230.064 .678 .944
X1.6 94.17 227.592 .769 .942
X1.7 94.37 242.999 .436 .947
X1.8 93.73 231.720 .822 .942
X1.9 93.87 234.602 .743 .943
X1.10 93.87 233.085 .795 .942
X2.1 93.83 240.971 .527 .946
X2.2 93.67 246.230 .563 .945
X2.3 93.53 241.361 .661 .944
X2.4 93.93 242.340 .446 .947
X2.5 93.83 227.523 .759 .943
X2.6 93.70 249.666 .401 .947
Y1.1 93.70 234.493 .816 .942
Y1.2 93.93 243.513 .458 .947
Y1.3 93.77 233.495 .766 .943
Y1.4 94.17 231.178 .670 .944
Y1.5 93.80 245.959 .412 .947
Y1.6 93.63 245.620 .592 .945
Y1.7 93.93 235.651 .722 .943
Scale Statistics
Mean Variance Std. Deviation N of Items
98.13 258.740 16.085 23
REGRESSION
/DESCRIPTIVES MEAN STDDEV CORR SIG N
/MISSING LISTWISE

























Additional Memory Required for Residual Plots
Notes







N of Rows in Working Data File 113
Missing Value Handling
Definition of Missing
User-defined missing values are treated
as missing.
Cases Used
Statistics are based on cases with no






/STATISTICS COEFF OUTS BCOV R


















Mean Std. Deviation N
Y 27.47 4.141 95
X1 41.95 3.969 95




Y 1.000 .081 .702
X1 .081 1.000 .505
X2 .702 .505 1.000
Sig. (1-tailed)
Y . .219 .000
X1 .219 . .000
X2 .000 .000 .
N
Y 95 95 95
X1 95 95 95







1 X2, X1b . Enter
a. Dependent Variable: Y
b. All requested variables entered.
Model Summaryb








1 .771a .594 .585 2.668 .594 67.227 2
Model Summaryb
Model Change Statistics Durbin-Watson
df2 Sig. F Change
1 92a .000 2.050
a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: Y
ANOVAa
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1
Regression 956.918 2 478.459 67.227 .000b
Residual 654.767 92 7.117
Total 1611.684 94
a. Dependent Variable: Y







B Std. Error Beta Zero-order
1
(Constant) 3.225 3.647 .736 .001
X1 .564 .080 .668 5.779 .000 .081
X2 1.692 .147 .888 11.532 .000 .702
Coefficientsa
Model Correlations Collinearity Statistics
Partial Part Tolerance VIF
1
(Constant)
X1 -.446 -.318 .745 1.342
X2 .769 .766 .745 1.342










a. Dependent Variable: Y
Collinearity Diagnosticsa
Model Dimension Eigenvalue Condition Index Variance Proportions
(Constant) X1 X2
1
1 2.992 1.000 .00 .00 .00
2 .004 25.841 .42 .91 .05
3 .003 30.442 .58 .09 .95
a. Dependent Variable: Y
Residuals Statisticsa
Minimum Maximum Mean Std. Deviation N
Predicted Value 15.80 33.42 27.47 3.191 95
Residual -9.884 6.199 .000 2.639 95
Std. Predicted Value -3.658 1.864 .000 1.000 95
Std. Residual -3.705 2.324 .000 .989 95
a. Dependent Variable: Y
Charts

FREQUENCIES VARIABLES=xip1 x1p2 x1p3 x1p4 x1p5 x1p6 x1p7 x1p8 x1p9 x1p10 x2p1
x2p2 x2p3 x2p4 x2p5 x2p6 y1 y2 y3 y4 y5 y6 y7











N of Rows in Working Data File 95
Missing Value Handling
Definition of Missing
User-defined missing values are
treated as missing.
Cases Used




x1p2 x1p3 x1p4 x1p5 x1p6 x1p7 x1p8
x1p9 x1p10 x2p1 x2p2 x2p3 x2p4 x2p5
x2p6 y1 y2 y3 y4 y5 y6 y7
/STATISTICS=MINIMUM MAXIMUM







xip1 x1p2 x1p3 x1p4 x1p5 x1p6 x1p7
N
Valid 95 95 95 95 95 95 95
Missing 0 0 0 0 0 0 0
Mean 4.64 4.59 4.52 4.57 4.25 3.93 4.01
Median 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 4.00 4.00
Mode 5 5 5 5 5 4 5
Minimum 2 1 2 2 2 1 2
Maximum 5 5 5 5 5 5 5
Sum 441 436 429 434 404 373 381
Statistics
x1p8 x1p9 x1p10 x2p1 x2p2 x2p3 x2p4
N
Valid 95 95 95 95 95 95 95
Missing 0 0 0 0 0 0 0
Mean 3.86 3.71 3.87 4.45 4.52 4.65 4.40
Median 4.00 4.00 4.00 5.00 5.00 5.00 4.00
Mode 5 4 4 5 5 5 4
Minimum 1 2 2 1 2 2 1
Maximum 5 5 5 5 5 5 5
Sum 367 352 368 423 429 442 418
Statistics
x2p5 x2p6 y1 y2 y3 y4 y5
N
Valid 95 95 95 95 95 95 95
Missing 0 0 0 0 0 0 0
Mean 4.28 4.17 4.06 4.32 4.20 4.14 4.25
Median 4.00 4.00 4.00 5.00 5.00 4.00 4.00
Mode 5 4 5 5 5 4 5
Minimum 2 2 1 1 1 1 1
Maximum 5 5 5 5 5 5 5














Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 7 7.4 7.4 7.4
4 13 13.7 13.7 21.1
5 75 78.9 78.9 100.0
Total 95 100.0 100.0
x1p2
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 1 1.1 1.1 1.1
2 3 3.2 3.2 4.2
4 26 27.4 27.4 31.6
5 65 68.4 68.4 100.0
Total 95 100.0 100.0
x1p3
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 2 2.1 2.1 2.1
4 40 42.1 42.1 44.2
5 53 55.8 55.8 100.0
Total 95 100.0 100.0
x1p4
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 2 2.1 2.1 2.1
4 35 36.8 36.8 38.9
5 58 61.1 61.1 100.0
Total 95 100.0 100.0
x1p5
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 12 12.6 12.6 12.6
4 35 36.8 36.8 49.5
5 48 50.5 50.5 100.0
Total 95 100.0 100.0
x1p6
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 1 1.1 1.1 1.1
2 19 20.0 20.0 21.1
4 41 43.2 43.2 64.2
5 34 35.8 35.8 100.0
Total 95 100.0 100.0
x1p7
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 19 20.0 20.0 20.0
4 37 38.9 38.9 58.9
5 39 41.1 41.1 100.0
Total 95 100.0 100.0
x1p8
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 1 1.1 1.1 1.1
2 25 26.3 26.3 27.4
4 29 30.5 30.5 57.9
5 40 42.1 42.1 100.0
Total 95 100.0 100.0
x1p9
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 29 30.5 30.5 30.5
4 36 37.9 37.9 68.4
5 30 31.6 31.6 100.0
Total 95 100.0 100.0
x1p10
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 21 22.1 22.1 22.1
4 44 46.3 46.3 68.4
5 30 31.6 31.6 100.0
Total 95 100.0 100.0
x2p1
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 1 1.1 1.1 1.1
2 1 1.1 1.1 2.1
4 45 47.4 47.4 49.5
5 48 50.5 50.5 100.0
Total 95 100.0 100.0
x2p2
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 2 2.1 2.1 2.1
4 40 42.1 42.1 44.2
5 53 55.8 55.8 100.0
Total 95 100.0 100.0
x2p3
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 2 2.1 2.1 2.1
4 27 28.4 28.4 30.5
5 66 69.5 69.5 100.0
Total 95 100.0 100.0
x2p4
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 1 1.1 1.1 1.1
2 2 2.1 2.1 3.2
4 47 49.5 49.5 52.6
5 45 47.4 47.4 100.0
Total 95 100.0 100.0
x2p5
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 10 10.5 10.5 10.5
4 38 40.0 40.0 50.5
5 47 49.5 49.5 100.0
Total 95 100.0 100.0
x2p6
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
2 12 12.6 12.6 12.6
4 43 45.3 45.3 57.9
5 40 42.1 42.1 100.0
Total 95 100.0 100.0
y1
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 6 6.3 6.3 6.3
2 10 10.5 10.5 16.8
4 35 36.8 36.8 53.7
5 44 46.3 46.3 100.0
Total 95 100.0 100.0
y2
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 3 3.2 3.2 3.2
2 5 5.3 5.3 8.4
4 38 40.0 40.0 48.4
5 49 51.6 51.6 100.0
Total 95 100.0 100.0
y3
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 5 5.3 5.3 5.3
2 7 7.4 7.4 12.6
4 35 36.8 36.8 49.5
5 48 50.5 50.5 100.0
Total 95 100.0 100.0
y4
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 3 3.2 3.2 3.2
2 9 9.5 9.5 12.6
4 43 45.3 45.3 57.9
5 40 42.1 42.1 100.0
Total 95 100.0 100.0
y5
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 1 1.1 1.1 1.1
2 9 9.5 9.5 10.5
4 40 42.1 42.1 52.6
5 45 47.4 47.4 100.0
Total 95 100.0 100.0
y6
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 3 3.2 3.2 3.2
2 17 17.9 17.9 21.1
4 44 46.3 46.3 67.4
5 31 32.6 32.6 100.0
Total 95 100.0 100.0
y7
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid
1 15 15.8 15.8 15.8
2 48 50.5 50.5 66.3
4 21 22.1 22.1 88.4
5 11 11.6 11.6 100.0
Total 95 100.0 100.0
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